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En la empresa Rapimercar S.A anteriormente no se había realizado un estudio que 
diera cuenta de cuáles habían sido las diferentes estrategias de crecimiento empresarial, a 
través de dos componentes fundamentales: el emprendimiento y el ciclo de vida. Por lo 
tanto resultó aún más interesante poder desagregar cada uno de estos componentes y así 
establecer dimensiones, variables o elementos, y que estos elementos estuvieran sujetos a 
unos indicadores que permitieron obtener resultados para esta empresa desde sus inicios en 
1994 y lo que va corriendo del año 2013. 
El enfoque del emprendimiento; en la década de los '80, Howard Stevenson, de la 
Universidad de Harvard interpretó la mentalidad emprendedora como un sistema de gestión 
apoyado más en las oportunidades que en los recursos. Este análisis ha servido para apoyar 
el emprendimiento tanto a empresarios como a empleados de compañías de todo tipo. 
Existen muchos ejemplos de empresarios/as exitosos que siguen esta tendencia. Son 
los conocidos aquellos que creyeron en su sueño e hicieron lo imposible por hacerlo 
realidad, y lo lograron. Pero también existen muchos líderes empleados en empresas 
establecidas que también lograron realizar su sueño, que son menos conocidos, salvo, claro 
está Ray Kroc, quien llevó a McDonalds de un pequeño local al emporio de hoy en día, y 
Roberto Goizueta, de la Coca-cola. 
La enseñanza del emprendimiento tiene un gran impacto en la formación de líderes 
comerciales y por eso es considerada imprescindible en los principales currículos de 
MBAs. Cuando evaluamos las alternativas para formar a los líderes del futuro 
lo 
consideramos dos alternativas. La tradicional contempla la formación de personas cuyo 
desarrollo personal esté ligado a la escalera empresarial, subiendo con mucho esfuerzo y 
buen trabajo a puestos superiores. La mayoría de los líderes del país —de todos los países-
se forman de esta manera. 
Existe, sin embargo, la alternativa de crear generadores de riqueza, los cuales, 
partiendo de una base pequeña van conformando un equipo cada vez más grande. En este 
caso, el desarrollo personal y el desarrollo de la empresa van tomados de la mano. Estos 
individuos, los emprendedores, son también aquellos que levantan su departamento, 
sección o división, a lugares estratégicos en sus organizaciones impensables para otros, o 
aquellos que comienzan una empresa y la hacen crecer. 
El segundo componente abordado fue el del ciclo de vida es una de las teorías más 
desarrolladas sobre el crecimiento empresarial y se le atribuye a Boulding (1950) quien 
realizó un acercamiento entre la biología y la economía, al describir a la sociedad como un 
gran ecosistema en el que cada organización se comporta según la interacción entre una ley 
interior de crecimiento y la supervivencia ante un entorno hostil con otros organismos. El 
autor en su obra "El individuo social y el organismo económico" afirma que no se puede 
comprender realmente la conducta de las poblaciones sin conocer acerca de la conducta de 
los individuos, y los determinantes de su nacimiento, crecimiento, tamaño y muerte. Así 
mismo al referirse a las organizaciones, es necesario entender el comportamiento de las 
directivas y las variables presentes en las diferentes etapas de la organización, para poder 
percibir la evolución en todos los sentidos. 
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Lo que desarrolló en esta tesis fue un estudio de caso cualitativo de la empresa, 
donde se realizó un análisis intensivo y holístico de cuáles han sido las distintas 
estrategias que esta compañía ha realizado para lograr un crecimiento, abordando 
dos componentes fundamentales, el emprendimiento que ésta utilizó a través de sus 
dos principales fundadores la Señora Lilia Vesga Rodríguez y el Señor José Del 
Carmen Vesga Atuesta, identificando y describiendo las habilidades que adquirieron 
desde su niñez y los sucesos que ocurrieron en su adolescencia, los cuales 
fortalecieron sus cualidades como empresarios emprendedores y contribuyeron al 
máximo con las distintas estrategias de crecimiento que éstos utilizaron 
posteriormente cuando emprenden una vida juntos y dan inicio a la empresa 
Rapimercar, En este sentido el capítulo siguiente a este de emprendimiento es el de 
las etapas del ciclo de vida de la empresa Rapimercar como tal, donde se empiezan a 
identificar las etapas (Nacimiento, juventud, madurez y consolidación) y a su vez 
describir las distintas estrategias de crecimiento y la evolución que fue teniendo la 
empresa en el transcurso de sus años. 
La población objetivo de esta investigación fué únicamente la Empresa Rapimercar 
S.A, la Señora Lilia Vesga Rodríguez (Socia) Gerente General, el Señor José Vesga 
Atuesta (Socio) Jefe de Compras de Carnes, el joven José David Vesga Vesga (Socio) 
Subgerente, el Señor Octavio Serrano actualmente intermediario de Rapimercar en la 
compra de Frutas y Verduras en la ciudad de Bogotá, el señor Harby Azuero Arias Director 
Administrativo, la señora Raquel Romero Plata Jefe de Pagos y Cartera y la Señora Lorena 
Blenis Becerra Jefe de Recursos Humanos y el Gerente Financiero autor de esta 
investigación que hace parte de la empresa. A los socios mencionados anteriormente, los 
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cuales son los que conocen desde sus inicios la situación de la empresa, se les realizaron 
entrevistas a profundidad, que fueron grabadas y se transcribieron como evidencia de la 
investigación a los demás se les realizaron entrevistas menos profundas que permitieron 
afinar algunos detalles que complementaron la investigación. 
Es importante señalar que este Trabajo de Grado lo realizaron José Ramón Sierra 
Iguarán estudiante de la Maestría en Desarrollo Empresarial de la Universidad del 
Magdalena, conjuntamente con el estudiante José David Vesga Vesga de la Maestría en 
Administración de Empresa de la Universidad del Norte, en el marco de la línea de 




In Rapimercar SA company had not previously been studied to realize what were 
the different strategies for business growth through two key components: entrepreneurship 
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and life cycle. Thus was even more interesting to disaggregate each of these components 
and establish dimensions, variables or elements, and these elements were subject to some 
indicators, we have obtained results for the company since its inception in 1994 and so far 
in running the year 2013. 
The focus of the enterprise, in the 80s, Howard Stevenson, Harvard University 
played the entrepreneurial mindset as a management system relies more on the 
opportunities that resource. This analysis has served to support entrepreneurship both 
employers and employees of companies of al! kinds. 
There are many examples of entrepreneurs / as successful following this trend. They 
are known those who believed in his dream and did everything possible to make it happen, 
and they succeeded. But there are many employees in companies established leaders also 
managed to realize his dream, which are less known, except of course Ray Kroc, who 
carried a small restaurant McDonalds to emporium today, and Roberto Goizueta, Coca -tau. 
The teaching of entrepreneurship has a great impact on the formation of business 
leaders and is therefore considered essential in major MBA curricula. When evaluating 
altematives to train future leaders consider two altematives. The traditional training 
includes people whose personal development is linked to the corporate ladder, climbing 
with hard work and good work to higher positions. Most of the country's leaders-of ahl 
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countries-are formed in this way. 
There is, however, the alternative of creating wealth generators, which, starting 
from a small base are forming a team getting bigger. In this case, personal development and 
business development go hand in hand. These individuals, entrepreneurs, are also those 
who raise their department, section or division, at strategic places in their organizations 
unthinkable for others, or those who start a business and make it grow. 
The second component addressed was the life cycle is one of the most developed 
theories on business growth and is attributed to Boulding (1950) who conducted a 
rapprochement between biology and economics, to describe society as a large ecosystem in 
which each organization behaves as the interaction betvveen an inner law of growth and 
survival in an environment hostile to other agencies. The author in bis work "The individual 
social and economic organism" says that you can not really understand people's behavior 
without knowing about the behavior of individuals, and the determinants of their birth, 
growth, size and death. Also referring to the organizations, it is necessary to understand the 
behavior of directives and variables in the different stages of the organization, in order to 
perceive the evolution in every way. 
What developed in this thesis was qualitative case study of the company, which 
undertook a holistic intensive analysis and what were the different strategies that the 
company has made to achieve growth by addressing two fundamental components, the 
project that this used through its two principal founders Vesga Mrs. Lilia Rodriguez and 
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Jose del Carmen Vesga Lord Atuesta, identifying and describing the skills they acquired 
since childhood, and the events that occurred in his teens, which strengthened their qualities 
as entrepreneurs and contributed the most to the different growth strategies that they later 
used when undertaking a life together and initiate the company Rapimercar, In this sense 
the next chapter to this entrepreneurship is the stage of the life cycle of the company 
Rapimercar as such, where you begin to identify the stages (birth, youth, maturity and 
consolidation) and in turn describe the different strategies of growth and evolution that was 
taking the company in the course of his years. 
The target population of this research was only Rapimercar SA Company, Ms. Lilia 
Vesga Rodriguez (Partner) General Manager, Mr. Joseph Vesga Atuesta (Partner) Meat 
Purchasing Manager, young Joseph David Vesga Vesga (Partner) Deputy Manager, the Mr. 
Octavio Serrano currently Rapimercar broker in buying fruits and vegetables in the city of 
Bogota, Mr. Harby Azuero Arias Administrative Director, Mrs. Raquel Romero Silver 
Head of Payments and Portfolio Blenis and Mrs. Lorena Becerra Head of Human 
Resources and CFO author of this research that is part of the company. The partners listed 
aboye, which are known from the outset that the situation of the company, they are in-depth 
interviews, which were recorded and transcribed as research evidence others interviewed 
were shallower than allowed refine some details that complemented the investigation. 
It is important to note that this Grade work was carried out by José Ramón Sierra 
Iguarán student of the Master of Business Development at the University of Magdalena, 
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together with José David Vesga Vesga student of the Master of Business Administration 
from the University of the North, in the framework of the research on business strategy that 
guides the Phd. Alvaro Zapata masters level. 
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CAPÍTULO 1. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
1.1 Antecedentes del tema. 
Se relacionarán algunas referencias de estudios de casos cualitativos realizados a 
diferentes sectores empresariales, no sólo, al sector comercial al cual hace parte la empresa 
Rapimercar S.A, con el ánimo de observar, analizar y tener una mayor interpretación de las 
distintas investigaciones que se han hecho entorno a las diferentes estrategias de 
crecimientos que se han utilizado en los múltiples sectores donde se desenvuelve la 
sociedad. 
El primer caso fue una APLICACIÓN DE TÉCNICAS CUALITATIVAS PARA 
SEGMENTACIÓN DE PUBLICOS INTERNOS. CASO VILLA EL CHOCÓN, elaborado 
por Licenciado Lucía Tamagni, Ailín González Yanzón, Mara Jalil. Representando al 
Anuario de Estudios en Turismo en el arlo 2004 y la Facultad de Turismo — Universidad 
Nacional de Comahue, Neuquén — Argentina. 
Esta fue una investigación de tipo exploratoria que forma parte de un estudio realizado 
a pedido de los gestores públicos del desarrollo turístico de la localidad de Villa El Chocón, 
Neuquén, Argentina. El objetivo general del trabajo es elaborar un plan de marketing 
interno, para lo cual en primer término, se procedió a efectuar una investigación 
exploratoria con la finalidad de lograr una mayor comprensión del marco referencia!, e 
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identificar las dimensiones, variables e indicadores que pudieran ser la base para 
posteriormente, segmentar a la población según intereses y opiniones. Los resultados 
obtenidos en esta etapa, provienen de la aplicación de técnicas cualitativas de obtención de 
información, específicamente entrevistas en profundidad, las cuales fueron procesadas y 
analizadas, utilizando como metodología, el análisis de temas, el análisis de procesos de 
acción y el análisis de actitudes de los entrevistados. 
Otro de los antecedentes relacionados a la investigación es el ESTUDIO 
CUALITATIVO SOBRE EL SECTOR DE LAS EMPRESAS DE MÁQUINAS 
VÉNDING, investigación realizada en Madrid — España en noviembre del 2008 para la 
empresa IDEAS (PIONEROS EN INVESTIGACIÓN DE MERCADOS Y OPINIÓN). 
A su vez la exploración del estudio de caso arrojo un informe exclusivamente para 
IDEAS (PIONEROS EN INVESTIGACIÓN DE MERCADOS Y OPINIÓN) y Almacena 
los datos obtenidos de la investigación que se ha llevado a cabo en el sector de Empresas de 
VÉNDING, teniendo como objetivo final encontrar argumentos que permitan la 
introducción de productos de COMERCIO JUSTO en dicho sector. La recogida de 
siguiente información se ha llevado a cabo a través de entrevistas abiertas telefónicas. 
Otra de las referencias utilizadas para la retroalimentación y desarrollo de la NI` 
' 
investigación que se realizó para la empresa RAPIMERCAR S.A, fue la que se obtuvo por 
medio de la base de datos de la empresa consultora (CONTEXTUS Ltda.), donde se da a 
conocer un estudio realizado en chile en el mes de octubre del 2009; titulado Estudio 
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Cuantitativo y Cualitativo sobre la Realidad Laboral en las Comunas de la Cuenca del 
Carbón. Para lograr cumplir con resultados obtenidos en la investigación se utilizó una 
encuesta en base a preguntas cerradas y pre-codificadas sobre la realidad laboral de las 
comunas antes reseñadas; para la construcción de la muestra se utilizaron los datos 
emanados del Instituto Nacional de Estadísticas en base a los resultados del Censo del ario 
2002, tomando en consideración la población mayor de 18 años residente en cada una de 
las comunas seleccionadas para el estudio. Utilizando un criterio muestral de 95% de 
confianza y un 3% de error aproximadamente se llegó a la determinación de aplicar un total 
de 800 encuestas estratificadas en cada una de las comunas seleccionadas en base a una 
estratificación por sexo y edad. La recogida de datos se realizó en lugares de alta afluencia 
de público durante cuatro días. 
La referencia más actual que se tiene con relación al trabajo de investigación que se 
desarrolló, es la realizada por la Docente Doria Puerto Becerra de la Universidad del Valle 
en el ario 2009, sobre la estrategias de crecimiento empresarial de la empresa de baterías 
MAC, teniendo en cuenta la teoría del ciclo de vida, el enfoque de los recursos y las 
capacidades y el espíritu emprendedor del fundador de dicha compañía. 
La anterior investigación indagó y evidenció las cualidades, actitudes, aptitudes y el 
espíritu emprendedor del fundador de la empresa que fue un motivo fundamental para el 
crecimiento de la misma, de igual manera se identificaron y describieron las distintas 
estrategias de crecimiento empresarial que se detectaron a través del ciclo de vida desde sus 
inicios hasta la fecha. 
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El anterior trabajo resultó ser el motor inspirador de esta investigación en la empresa 
Rapimercar S.A, la diferencia que existe es que esta investigación sólo abarcó dos capítulos 
el espíritu emprendedor de los fundadores de la compañía y la teoría del ciclo de vida; la 
otra investigación a parte de los dos mencionados anteriormente incluyó otro capítulo que 
fue los recursos y capacidades, el cual no fue objeto de estudio en esta investigación. Si 
bien es cierto, la investigación de la Docente Doria Puerto Becerra fue de una empresa 
Familiar que ha pasado por varias generaciones familiares con mayor número de años de 
antigüedad, con mayor reconocimiento a nivel nacional e internacional , con muchas filiales 
y en un nivel mucho mayor dentro de la etapa de consolidación de su ciclo de vida si la 
comparamos con Rapimercar; pero es esto lo que se convirtió en un motivo más para 
realizar esta investigación en esta empresa que es de carácter familiar también, con 19 años, 
que está pasando a una segunda generación familiar, que ha venido creciendo, se ha venido 
expandiendo, la cual resultó bastante interesante poder indagar, describir, identificar las 
estrategias de crecimiento empresarial que se utilizaron en ésta, dar a conocer las 
estrategias que utilizaron los emprendedores de Rapimercar S.A, darles nombres a sus 
etapas del ciclo de vida, lo cual dio como resultados aportes y contribuciones muy positivas 
que se le pudieron hacer a esta empresa con el fin de que pueda convertirse en unos años en 
una empresa con un enorme nivel empresarial como lo es baterías MAC que está totalmente 
estructurada. 
Es válido mencionar que la empresa Rapimercar S.A con mucho esfuerzo y sacrificio se 
ha logrado posicionar en un lugar importante dentro de las empresas a nivel nacional, 
prueba de eso es la última publicación de la revista Semana, sobre el Ranking Nacional de 
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empresas más grandes de Colombia ubicándose en el puesto No. 996; aspecto que motivó a 
que esta investigación fuese más provechosa para Rapimercar S.A, si se compara la que 
realizó la Doctora Doria Puerto (2009) a baterías MAC (que se encuentra dentro del mismo 
Ranking hecho por la revista semana en una posición más privilegiada), de manera que la 
primera se encuentra en los inicios de una etapa de consolidación dentro de su del ciclo de 
vida y la segunda se encuentra totalmente consolidada e internacionalizada, por 
consiguiente son más los frutos que esta investigación se pudo aportar para que pueda 
llegar a ese nivel de consolidación en la que se encuentra Baterías MAC. 
De igual manera lo que se pretendió fue dar a conocer las cualidades y habilidades de 
sus emprendedores y como estos influyeron, contribuyeron para que la misma empresa 
analizara sus fortalezas, debilidades y pudiera implementar estrategias que la llevaron al 
éxito, no permitiendo que la empresa se estancara como suele suceder con muchas 
empresas que se quedan en etapa de nacimiento y otras que quizás llegan a madurarse pero 
no dan más de ahí, porque se desconocen ellas mismas y no tienen claridad sobre las 
mismas estrategias de crecimiento que en la mayoría de los casos han implementado y no 
se han dado cuenta. En este sentido posteriormente se procedió a describir de la mejor 
forma posible un norte de estrategias de crecimiento empresarial bien definidas y lo que es 
mejor aún, se pudo averiguar la etapa en la que se encuentra Rapimercar S.A, las estrategias 
que se han implementado a lo largo de su historia que sin duda les van a servir como un 
referente clave para no cometer errores y seguir fortaleciendo las mismas, construyendo un 
panorama adecuado que les ayude a enfrentar las situaciones que se le puedan presentar en 
un futuro. 
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Una vez expuesto algunas investigaciones relacionadas con la temática que se 
abordó en esta investigación, es necesario realizar un recuento sobre la manera como inicia 
lo que hoy día se conoce como Rapimercar S.A: 
En el ario 1992 una pareja de empresarios que eran dueños de un depósito llamado 
-la 
fuente- 
 y que así mismo eran socios de un supermercado llamado k-fir, este estaba ubicado 
en un barrio no muy cerca del mercado publico que era donde se encontraba la fuente. Con 
el tiempo se fueron interesando mas en este formato ya que este ofrecía mejores 
condiciones de pago de los clientes a diferencia de los graneros que y depósitos que son 
tiendas y se hacen volúmenes de venta pero se manejan altos niveles de crédito, 
entusiasmados con este estilo de negocio montaron este pequeño negocio de alrededor de 
100 mt en el establecimiento que antes era la fuente y el cual llamaron Rapimercar y contó 
en su inicio con 3 cajas registradoras. 
Pasado alrededor de 4 arios se unieron con un cuñado para trasladar el punto a escasos 
50 mt. Esta nueva ubicación tenía alrededor de 200 mt y ofrecía mejores opciones de 
ampliación para los nuevos socios. Fue así como su cuñado y las Señora Lilia y el Señor 
José juntaron el capital necesario para así comenzar un negocio mejor ambientado y con 
mayor capacidad de venta. 
Rapimercar S.A la misión que se ha propuesto ha sido la de implementar procesos de 
mejoramiento continuo, con factores importantes de éxito como son: precio, surtido y 
calidad de productos, teniendo a los clientes y el servicio como las principales herramientas 
para alcanzar sus metas, esto por medio de un capital humano capacitado consciente de los 
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propósitos de la empresa y de sus funciones para lograr los niveles de productividad 
esperados. En este sentido Rapimercar S.A tiene la visión de seguir con el proceso de 
apertura de nuevos puntos de venta trabajando en procesos de mejoras permanentes que 
permitan garantizar la buena gestión y que esto, a su vez, se vea reflejado a través del 
aumento en el nivel de aceptación de los clientes. 
Según la cámara de comercio de la empresa Rapimercar S.A se certifica que el objeto 
social de la sociedad lo constituye básicamente el comercio de productos comestibles y 
alimentos en general; productos de hogar y de consumo masivos afines y similares en la 
modalidad de autoservicio, de igual manera también puede dedicarse a la cría, levante o 
desarrollo de especies animales como el caprino, porcino, ovino, bovino y demás especies 
menores, adicionalmente puede explotar el ganado para la leche, lana; cultivo de productos 
agropecuarios, como hortalizas, legumbres y frutas en general. Así mismo la empresa 
Rapimercar S.A podrá agenciar y representar a casas nacionales y extranjeras que fabriquen 
o comercien con productos afines al objeto social en aras del progreso y el desarrollo de la 
misma. 
La empresa Rapimercar S.A tiene matriculados en la cámara de comercio en la actualidad 
los siguientes establecimientos: 
Rapimercar Mercado: 
Matrícula No 00033463 
Dirección: Carrera 12 No. 8 — 100 
Rapimercar Rodadero: 
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Matrícula No. 00113058 
Dirección: Carrera 4 No. 19 — 60 
Rapimercar del Transporte: 
Matrícula No. 00133971 
Dirección: Calle 32B No. 29 — 25 Ciudad del Sol 
1.2 Justificación. 
En el contexto Mundial el comercio se ha mostrado como un sector creciente en el 
mundo y con repercusiones en el campo ambiental, cultural, social, económico, político 
entre otros; cuyo crecimiento ha generado empleo, eslabonamientos hacia adelante hacia 
atrás que sin duda alguna han favorecido el dinamismo económico de muchos países. 
Según la ONU en su informe Situación y perspectivas de la economía mundial Sumario 
1 ejecutivo (2012) la economía mundial se encuentra en un estado crítico que puede terminar 
siendo muy serio, cuyo crecimiento de la producción se ha venido desacelerando durante el 
ario 2011 y para los arios 2012 y 2013 se considera que será anémico. En este informe 
también se expresa que el producto bruto mundial (PBM) podrá alcanzar 2.6 por ciento en 
el 2012 y 3.2 por ciento para el 2013, esto tiene muchas repercusiones, una de esas es el 
desempleo, otra importante la disminución de los distintos niveles de crecimiento en los 
países del mundo. Teniendo en cuenta lo anterior es de vital importancia que todos los 
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sectores que aportan a las economías, (entre ellos el sector comercio del cual hace parte la 
empresa Rapimercar S.A) a través de las empresas que los conforman evalúen, identifiquen 
y propongan estrategias de crecimiento empresarial que le permitan soportar la situación 
económica mundial que termina afectando a países en desarrollo como lo es Colombia. 
En el contexto nacional y analizando la situación económica que está pasando en el 
mundo (crisis financiera de Estados Unidos y del Continente Europeo) Colombia en el 
sector comercio durante el período 2010 - 2011 no se afectó, según publicación en página 
web del día 23 de marzo de 2012, la oficina de comunicaciones del Ministerio de 
Comercio, Industria y Turismo se calificó al sector comercio, industria y turismo como 
jalonador del crecimiento en 2011 y que el papel de estos sectores fue determinante para el 
crecimiento de 5.9% del PIB registrado en ese período, sin embargo se debe estar muy 
atentos y alertas a los anuncios que ha hecho el gobierno nacional en todos los medios 
sobre las medidas que se van a tomar para contrarrestar la desaceleración económica por la 
que pasa el mundo ahora, es por esto que las empresas deben estar abiertas y atentas a 
identificar, conocer, replantear sus estrategias de crecimiento y seguir proponiendo otras 
que les permitan un mayor crecimiento y la investigación que se realizó ayudó a que a esta 
gran empresa Rapimercar S.A se siga preparando para poder afrontar todas estas 
dificultades. 
Es entonces el sector comercio sin desmeritar a los demás, un sector que genera interés 
e intenciones fuertes hacia la investigación del mismo, teniendo en cuenta las cifras y la 
importancia participativa que está teniendo éste dentro de las economías de los países y 
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sobre todo la de Colombia. Según datos del Departamento Administrativo Nacional de 
Estadística (DANE) en un comunicado emitido en su página web por su Oficina de Prensa 
el día 22 de marzo de 2012 titulado Producto Interno Bruto — Cuarto Trimestre y Total 
Anual 2011 se expresó que el comportamiento anual del sector comercio, reparación, 
restaurantes y hoteles durante el período de 2011 experimentó un incremento de 5.9 por 
ciento respecto al período de 2010, desagregado de la siguiente manera, un crecimiento del 
comercio en un 6.9 por ciento, los servicios y reparación en 3.8 por ciento y de los 
servicios de hotelería y restaurantes en un 4,4 por ciento; como se puede notar el sector 
comercio en particular dentro de las ramas de actividades económicas de las cual hace 
parte, mostró un crecimiento importante que es bastante relevante frente a las otras 
actividades que hacen parte de la misma rama, figurando como un sector pujante que tiene 
mucho que aportar y que por ende también debe ser objeto de mucha atención y análisis ya 
que es un eslabón clave en el comportamiento del PIB Colombiano. 
En el ámbito político desde el anterior Gobierno Uribe y el ahora Santos, se han fijado 
unas políticas comerciales claras hacia la apertura de mercados, donde se han gestionado 
convenios, tratados y alianzas comerciales que en algunos casos, en particular el sector 
comercio, las empresas colombianas tendrán que entrar a competir en igualdad de 
condiciones contra otras empresas de talla internacional cuyas estrategias de crecimiento 
están bien definidas y fortalecidas. Por consiguiente es fundamental que las empresas 
nacionales tengan claridad de esta situación y por qué no, que empresas locales como el 
caso de Rapimercar S.A con ayuda de investigaciones como la que se realizó defina, 
estudie y proponga estrategias a profundidad para convertirlas en su principal fortaleza. 
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En el contexto local la empresa Rapimercar S.A hace parte de este sector tan 
importante como lo es el Comercio y sin duda ha trabajado fuertemente para estar dentro de 
las 1000 empresas más grande de Colombia según la última publicación de la revista 
semana sobre las empresas más grandes del país, es por esto que esta empresa Samaria 
generó un interés que creó la motivación de indagar, describir, conocer y proponer según la 
evolución que esta ha tenido, las estrategias de crecimiento empresarial que la misma ha 
implementado a conocimiento y aun las que sin darse cuenta también se han llevado a cabo 
y que hoy día la han posicionado en un muy buen ranking nacional si se tiene en cuenta el 
número de empresas con que cuenta Colombia. 
El desarrollo de esta investigación fue un aporte valioso para la Maestría en Desarrollo 
Empresarial que ofrece la Universidad del Magdalena y para Maestría en Administración 
de Empresas de la Universidad del Norte, puesto que los resultados que se obtuvieron de 
ésta, permitieron demostrar que sus egresados son capaces de poder conocer, identificar, 
describir y proponer estrategias de crecimiento empresarial que contribuyan al desarrollo de 
la misma y que de igual forma sirvan de modelo para aquellas empresas que están 
empezando a penas en esa dificil tarea de mantenerse dentro del mercado y poder lograr un 
desarrollo que les permita consolidarse a nivel local, regional e internacional. 
Cabe destacar que las dos teorías que se abordaron en esta investigación, el 
emprendimiento y el ciclo de vida fueron dos grandes temas que generaron tanto a los 
autores de esta investigación como a todos aquellos académicos, empresarios y estudiantes 
una visión más amplia sobre la forma como se van desarrollando las empresas a lo largo de 
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su existencia y lo que es mejor, poder conocer todo por lo que una empresa tiene que pasar 
para poder lograr estrategias que le permitan llegar a una etapa de consolidación y 
desarrollo en el mercado. 
De igual manera resultó bastante útil el desarrollo de esta investigación, si se tiene en 
cuenta que anteriormente en Rapimercar S.A no se había realizado un estudio que diera 
cuenta de cuales han sido las diferentes estrategias de crecimiento que le imprimieron los 
emprendedores que la han conformado a lo largo de su ciclo de vida, es decir desde sus 
inicios en 1994 y lo que va del 2013. 
1.3 Amplitud del problema. 
Para hablar de crecimiento es importante citar a R Gibrat (1931) en la Ley del efecto 
proporcional donde argumenta que el crecimiento de las empresas es un proceso 
estocástico, ocasionado diversos factores aleatorios que actúan de manera proporcional 
sobre el tamaño de las empresas independientemente del tamaño que éstas tengan. 
Según Salas Fumás (1986) es importante analizar dos ámbitos en el contexto de 
crecimiento, a fin de comprender el alcance de dicha expresión, un ámbito sería el aumento 
en la cantidad de bienes producidos y el otro hace referencia a la mejora de un resultado del 
proceso económico; según Penrose (1962) se debe mirar la organización como un todo para 
descubrir las razones del crecimiento. 
29 
Del crecimiento empresarial se pueden desagregar tres componentes claves, el ciclo 
de vida, los recursos y capacidades y la motivación del espíritu empresarial 
(emprendimiento). Para esta investigación sólo se trabajaron de manera holística y profunda 
dos componentes: 
El espíritu empresarial es necesario abordarla partiendo del concepto de 
emprendimiento, y para poder hablar de este concepto, es necesario mencionar a 
Schumpeter, profesor de Harvard que hizo alusión de este tema, mostrando a los individuos 
y sus actividades como generadores de inestabilidad en los mercados. De la misma manera 
la escuela austriaca se contrapone a lo expresado por Schumpeter, ya que los austriacos 
consideran que muchos emprendedores lograban mejorar y hacer mucho más eficiente la 
red comercial, eliminando las inestabilidades y originado más riqueza. 
La teoría del ciclo de vida es reconocida por Boulding (1950), donde se realizó un 
acercamiento entre la biología y la economía, descubriendo a la sociedad como un 
ecosistema donde las organizaciones muestran un comportamiento de acuerdo a la 
interacción entre la ley interior de crecimiento y la supervivencia ante un entorno hostil con 
otros organismos. 
De todo lo anterior se pudo llegar al punto en que la empresa Rapimercar S.A desde 
una óptica global analizó la generalidades del crecimiento empresarial, y así pudo 
desagregar la empresa en los dos componentes mencionados anteriormente, es decir 
evidenció el emprendimiento generado por la motivación del espíritu empresarial que 
tuvieron los fundadores de la empresa a lo largo de estos 19 arios (1994-2013) y por último 
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se analizó el comportamiento de la empresa en todas sus etapas aplicando la teoría del ciclo 
de vida. 
1.4 Delimitación del problema y alcances del proyecto de investigación (preguntas de 
investigación). 
El desarrollo de esta investigación estuvo delimitado en analizar las estrategias del 
crecimiento empresarial de la empresa Rapimercar S.A, teniendo en cuenta sólo dos 
componentes fundamentales el espíritu empresarial (emprendimiento) y el ciclo de vida. 
Se considera que con los dos componentes mencionados anteriormente se pudieron 
obtener unos resultados claros con respecto al objetivo de esta investigación, por 
consiguiente no se abordaran otro tipos de componentes que tuvieran alguna relación con el 
crecimiento, puesto que se salían de las perspectivas que se definieron previamente y se 
corría el riesgo de perder el sentido y los objetivos que propusieron para este trabajo. 
Dentro de los alcances que se propusieron en esta investigación se encontraron el de 
identificación y descripción de las estrategias de crecimiento de la empresa Rapimercar 
S.A, relacionados con el emprendimiento de sus fundadores y el ciclo de vida. De esta 
manera se pudo formular la siguiente pregunta general: ¿Cuáles son las estrategias de 
crecimiento de la empresa Rapimercar S.A en relación con el emprendimiento de sus 
fundadores y su ciclo de vida? 
En los alcances específicos se tuvo lo siguiente: la identificación y descripción de 
las estrategias de crecimiento de Rapimercar S.A relacionada al emprendimiento de sus 
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fundadores; y la pregunta específica fue: ¿Cuáles son las estrategias de crecimiento de la 
empresa Rapimercar S.A con relación al emprendimiento de sus fundadores?; Otro de los 
alcances fue la identificación y descripción de las estrategias de crecimiento de Rapimercar 
S.A en relación a su ciclo de vida; y la pregunta específica fue: ¿Cuáles son las estrategias 
de crecimiento de la empresa Rapimercar S.A en relación al ciclo de vida? 
1.5 Objetivo General 
Identificar y describir las estrategias de crecimiento de Rapimercar S.A, 
relacionadas al emprendimiento de sus fundadores y a su ciclo de vida. 
1.6 Objetivos Específicos 
Identificar y describir las estrategias de crecimiento relacionadas con el 
emprendimiento de sus fundadores. 
Identificar y describir las estrategias de crecimiento relacionadas con el ciclo de 
vida de la empresa. 
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CAPÍTULO 2. MARCO TEÓRICO 
2.1 Crecimiento Empresarial 
La elaboración teórica estuvo sujeta en las dos perspectivas del crecimiento 
empresarial, como son la de emprendimiento y la del ciclo de vida, De esta manera antes de 
abordar estas dos teorías es importante referirse al crecimiento empresarial. 
Basados en un estudio cualitativo de caso realizado a la empresa de baterías MAC, 
elaborada por la Docente Doria Puerto; gran parte de la información acerca del crecimiento 
empresarial se decidió incluir para la orientación del marco conceptual que se desarrolló en 
la empresa Rapimercar S.A durante sus diecinueve arios de historia comercial. 
A partir de la exploración bibliográfica relacionada con el crecimiento empresarial 
se intento la aproximación a un campo complejo que llevó a observar el contexto general de 
la empresa, teniendo en cuenta factores claves para su funcionamiento, estructura y 
recursos. En este sentido el contenido de estos factores se hizo indispensable para 
comprender el juego dialéctico de la organización con el ambiente, en el cual la 
organización demanda de sí misma una gestión eficiente y efectiva que le asegura un 
crecimiento sostenible. 
El crecimiento puede abordarse desde diversos puntos de vista y llegar a un 
concepto en que se incluyan todas las variables que lo conforman. El primer autor en 
mencionar el tema es Gibrat (1931), citado por Blázquez et al (2006) considerado el 
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pionero en el estudio del crecimiento empresarial, este autor aseguró en "La ley del efecto 
proporcional" que el crecimiento de las empresas es un proceso estocástico originado por 
la acción de innumerables e insignificantes factores aleatorios que actúan de forma 
proporcional sobre el tamaño de las empresas. 
Esta ley aunque controversial ha sido adoptada en numerosos trabajos de 
investigación sobre análisis de crecimiento y algunos autores como Albach (1967) 
inicialmente aplica y luego, después de llevar a cabo estudios, la contradice; según Albach, 
el origen del crecimiento planteado por Gibrat, no es el resultado de factores aleatorios, 
sino una intención y determinación de los empresarios y directivos, que fijan su 
comportamiento. 
El concepto de crecimiento en las empresas no logra concomitancia en su 
enunciación, ante esa la complejidad Penrose (1962, p.9) propone mirar la empresa como 
un todo para descubrir las razones que la llevan a su crecimiento. Salas Fumás (1986) 
aborda el crecimiento desde dos ámbitos a fin de comprender el alcance de dicha expresión. 
Primero, como el aumento en la cantidad de bienes producidos y segundo, como la mejora ir 
de un resultado del proceso económico. En este contexto surgen dos términos, crecimiento 
económico y desarrollo económico que se utilizan objetivamente al hablar del crecimiento 
empresarial, se habla de un aumento cuantitativo y cualitativo ó de la mejora del mercado, 
respectivamente. Del Valle (2000) plantea la diferencia de los dos términos, de la siguiente 
manera. 
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"Cuando se refiere a un incremento o mejora cuantitativa se habla de 
crecimiento (cambio de instalaciones, aumento en el número de personal, 
creación de una nueva área o departamento, compra de equipo de cómputo o 
dispositivos tecnológicos, aumento en las ventas, incremento en el número 
de productos a ofrecer). Mientras que el desarrollo se encuentra relacionado 
con un argumento o mejora cualitativa (cursos de especialización en 
diferentes áreas, reorganización de la empresa para cumplir ciertos objetivos, 
adecuación del inmobiliario para mejoras, realización de investigaciones 
dentro de la empresa sobre diferentes asuntos, mantenimiento de los 
productos de la firma en el gusto del público, etc)" Del Valle (2000,p.1) 
Según Penrose (1962, p.3) las connotaciones del crecimiento se enmarcan entre el 
aumento de la cantidad y aumento de la dimensión, y considera el crecimiento como un 
proceso que ocurrirá en cualquier momento en que las condiciones sean favorables, a causa 
de la propia naturaleza del "organismo". La autora dice que el crecimiento se origina a raíz 
de la creación de desequilibrios y argumenta tres razones por las que el proceso productivo 
no puede hallarse nunca en situación de equilibrio: 1) la indivisibilidad de los factores 
productivos, casi imposible lograr una combinación armónica. La operación de estos 
factores siempre va a requerir ajustes e innovaciones en los procesos o nuevos insumos con 
el objetivo optimizar el resultado; 2) los mismos recursos pueden usarse de formas 
distintas, siendo más productivos en unos empleos que en otros; 3) en el proceso dinámico 
de expansión aparecen nuevos servicios productivos infrautilizados que conlleva a buscar la 
manera de aprovechar su uso para beneficio de la organización. 
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Sallenave (1985) describe el crecimiento como un índice del desempeño económico 
dinámico de la empresa, que permite medir su capacidad de ampliar su gama de 
oportunidades comerciales y técnicas. En otras palabras que el crecimiento conlleva a más 
crecimiento, debido a que los recursos percibidos permiten llevar a cabo inversiones que 
llevan a aumentos en el volumen de producción y a la expansión de los mercados. Este 
aspecto también lo menciona Penrose (1962) quien equipara el deseo de crecer y el de 
hacer beneficios y los relaciona con la inversión. Mientras que (Blázquez et al, 2006) 
considera el crecimiento como un factor determinante del incremento de la competitividad 
de la empresa. El crecimiento beneficia e impulsa las transformaciones y los cambios que la 
empresa precisa para mejorar su desempeño en el mercado. 
Bueno Campos (1944) al hablar de crecimiento empresarial, hace referencia al 
desarrollo que alcanza la empresa (el incremento de las magnitudes económicas y 
organizativas). Estos factores determinan los cambios a la estructura organizacional 
de la empresa y envían señales a gerencia sobre la necesidad de invertir los recursos 
excedentes que la empresa está produciendo para incrementar su desarrollo y 
consolidar su actividad. 
El crecimiento se trata por tanto de un concepto dinámico, que explica la variación 
en el tamaño y en la estructura. Canals (2001) entiende el crecimiento desde otro punto de 
vista, considera el crecimiento como la expansión que realiza la empresa hacia nuevos 
mercados, tanto geográficos como de clientes. 
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Foss et al (2000) plantean algunas generalidades encontradas en la investigación 
titulada: "Organizing for Firm Growth: The Interaction between Resource-Accumulating 
and Organizing Processes" adelantada en el ario 2000, que vale la pena mencionar en este 
contexto. 
Encontraron, que "las empresas más grandes con acceso a más recursos son 
generalmente independientes al expandirse en diversas direcciones, cualquier 
resistencia al crecimiento que ellos pueden encontrar en una dirección específica es 
menos probable que limite su habilidad de crecer en otras. Cada incremento del 
crecimiento agrega un número creciente de posibilidades, para el crecimiento 
adicional para responder a presiones externas, generalmente evitando esas vías 
donde es más violenta la competencia. Mientras que el crecimiento de pequeñas 
empresas es probablemente más restringido por el número relativamente pequeño 
de las posibilidades que provienen de las bases limitadas de los recursos de la propia 
empresa. Sin embargo, una empresa pequeña puede de algún modo crecer a pesar de 
esta limitación, pronto acumulará un conjunto de recursos que contienen una 
variedad suficiente de posibilidades que conducen a alguna oportunidad productiva 
que explotar, proporcionada por una organización administrativa apropiada". Foss et 
al (2000, p.) 
Los resultados de investigaciones empíricas como las de Foss et al permiten 
dimensionar el valor que tienen los recursos en el crecimiento de la empresa y las 
posibilidades que éstos le ofrecen en diferentes direcciones del mercado. 
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Ansoff 1957 propuso la famosa matriz de Ansoff, donde desarrollo las etapas de 
crecimiento de las empresas. Esta matriz se centró en la relación producto-mercado, allí se 
identificaron las etapas de expansión que una empresa ha de seguir para generar 
crecimiento. Entre las etapas propuestas por Ansoff, está la de ganar más cuota en el 
mercado con productos existentes dirigidos a mercados existentes (penetración de 
mercado); la posibilidad de encontrar nuevos mercados para los productos actuales de la 
empresa (el desarrollo de los mercados); desarrollar nuevos productos para los mercados 
actuales (desarrollo de productos); y desarrollar nuevos productos para nuevos mercados 
(diversificación). 
Hanan (1982, p.13) propone una respuesta desde otro punto de vista, a través de sus 
leyes, que consisten en: 1) El único crecimiento real es el de las utilidades. Todas las demás 
formas de crecimiento-tamaño de la empresa, volumen del producto, participación en el 
mercado-aumentan los costos pero no las ganancias netas. Hanan en este sentido se focaliza 
en las utilidades porque son en definitiva, las cifras reales que indican la fortaleza 
financiera de la empresa; 2) Una política incuestionable debe ser la asignación de activos 
con el fin de maximizar el crecimiento de las utilidades. Las demás asignaciones de los 
activos deben considerarse contrarias a esta política y se oponen al crecimiento. Invertir sí, 
pero en lo que contribuya a toda forma de crecimiento de la empresa; 3) Los recursos 
humanos deben administrarse como activos de crecimiento. Todas las demás formas 
administrativas erosionan las utilidades y debilitan, al mismo tiempo, a las personas; 4) Es 
dificil crear productos y servicios de marca y es aún más difícil comercializarlos. Sin 
embargo tenerlos hace que sea dificil para la competencia atacarlos fuertemente, lo ideal 
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para las empresas en crecimiento es obtener el posicionamiento de marca y encuadrar su 
estrategia sobre la innovación, el desarrollo de nuevos productos y de nuevas formas de 
comercializarlos; 5) El papel del mercadeo es crear, en la mente del mercado, percepciones 
de valor adicional exclusivo. Todas las demás percepciones distraen del objetivo principal; 
6) La sensibilidad más importante al administrar una empresa en crecimiento es la del 
cliente. Todas las otras que se permitan competir con ella demuestran que la 
administración es insensible a las necesidades del mercado que son, en definitiva, la fuente 
de su crecimiento. 
Según Hanan (1982, p.34) otra razón porque las empresas crecen es porque están en 
condiciones de poner sus mercados a que les compren, utilizando para ello los valores que 
adquieren, y luego para que compren en mayor cantidad. El crecimiento requiere de 
recursos financieros para crecer y estos recursos se manifiestan al aumentar la demanda del 
producto o servicio. Por esta razón Hanan (1982, p.27) cree que los mercados son la fuente 
de los fondos para el crecimiento. Se supone que a mayor demanda de productos o servicio 
la empresa recibirá recursos que a su vez son reinvertidos para obtener mayor capacidad 
productiva con que salir al mercado y de esta manera aumentar sus recursos de capital que 
le permitirán crecer. 
La empresa es un sistema en el cual el crecimiento absoluto de un elemento provoca 
el crecimiento de otros elementos. Como se mencionaba anteriormente, si aumentan las 
ventas, aumentan los recursos por los ingresos ese aumento permiten el aumento de la 
producción que sale atender la demanda y se establece de esta manera una especie de ciclo 
continuo. Los crecimientos están interconectados que forman una espiral de crecimiento. El 
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incremento en las ventas generalmente produce el aumento de capital de trabajo, por lo 
tanto, de las inversiones en activos nuevos que permitirán aumentar las ventas, y así 
proseguir la espiral (Sallenave, 1985). 
El crecimiento de la empresa, se puede programar de cinco formas, según lo 
esbozado por Penrose (1962), a saber, 1) Crecimiento cero o control de desarrollo a un 
tamaño adecuado para supervivencia y eliminación de riesgos; 2) Crecimiento interno puro 
incremento en productos y mercados tradicionales; 3) Crecimiento interno diversificado o 
incremento de productos y mercados nuevos;4) Crecimiento externo puro o de adquisición, 
participación y control en empresas de la misma actividad; 5) Crecimiento externo 
diversificado o adquisición, participación y control de empresas con productos y mercados 
nuevos en relación a los ya existentes. 
Mientras que Sallenave (1985), considera que hay crecimiento externo y 
crecimiento interno, crecimiento sostenible, crecimiento intrínseco y extrínseco. 
Crecimiento externo, es el crecimiento dado mediante la adquisición de otras empresas. Se 
debe decidir qué es más rentable, adquirir una empresa o invertir y crearla, ó si el objetivo 
es aumentar el control en algunas actividades, entonces conviene tener participaciones en 
aquellas empresas que las desarrollen. Crecimiento Interno: es el crecimiento obtenido por 
las reinversiones de los recursos disponibles en la empresa. Crecimiento sostenible: es la 
tasa de aumento del activo y de las ventas que la empresa puede soportar financieramente. 
Una estrategia de crecimiento sostenido busca la igualdad de las tasa de crecimiento de la 
demanda, de las ventas, del activo y del patrimonio. 
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Drucker (1997) hace referencia a la forma cómo crecen las empresas, antes, dice 
Drucker "los negocios crecían de dos maneras: o bien arrancando desde el principio, o bien 
mediante adquisición. Hoy los negocios crecen en virtud de alianzas, de toda clase de 
peligrosos enlaces y operaciones de riesgo conjunto". La evolución de los mercados y la 
nueva manera de responder a ellos deja en el pasado modelos, técnicas y herramientas que 
en su momento fueron útiles. Constantemente el mercado envía seriales que deben ser 
interpretadas por la gerencia, no solo para reaccionar sino para anticipar, impulsar y para 
emprender. 
Para Baum, Locke, y Smith(2001) explicar el crecimiento de la empresa es un 
proceso complejo, debido a que el término está influenciado por una variedad de micro y 
macro dominios interrelacionados; tipificar la dinámica del crecimiento en las 
organizaciones es aún más complejo, ya que generalizar las variables internas y externas es 
un proceso inaplicable. Otro obstáculo para establecer un modelo es el cambio continuo de 
las alineaciones del medio externo y de los sectores. 
Charan (2004) plantea dos clases de crecimiento, crecimiento bueno y crecimiento 
malo. Según este autor el crecimiento bueno, tiene las siguientes características: es rentable, 
orgánico diferenciado y sostenible. Rentable, no solo rentable, sino también conseguir la 
productividad del capital Orgánico, tiene su génesis en el desarrollo y lanzamiento de ideas 
desde dentro de la organización. Diferenciado, ver las cosas con los ojos de los clientes y 
posibles clientes y los captan por medio de productos, servicios y relaciones, mejor 
diferenciados que los de la competencia. Sostenible, el crecimiento bueno se prolonga en el 
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tiempo. Y el crecimiento malo no está limitado a las fusiones y adquisiciones que carecen 
de una lógica estratégica, sino también al recorte de precios para conseguir la cuota del 
mercado, sin aplicar la correspondiente reducción de costos (Charan 2004).En otras 
palabras el crecimiento malo se da cuando la empresa toma decisiones carentes del 
conocimiento necesario ó cuando no cuenta con la capacidad suficiente que respalde la 
acción emprendida con miras a alcanzar el crecimiento. 
A continuación se mostrarán algunos modelos o propuestas que plantean diferentes 
factores del crecimiento empresarial. 
La Edad y el Tamaño de la Empresa: Se especifica como la relación tamaño-
crecimiento que cambia de signo con el transcurso del tiempo que se puede entender con 
mayor precisión en Dunne y Hughes (1997, p.137) citado por Blázquez y otros (2006) el 
tamaño es una característica esperada de cualquier organización. Por estas razones Whetten 
(1980) considera el crecimiento como la práctica natural que toda empresa busca con el fin 
de permanecer en el mercado y maximizar los beneficios. En la misma línea, Marris (1967) 
considera que el beneficio va unido a la dimensión de la empresa. Una empresa sabe como 
reproducirse y ampliar sus fronteras y debe reproducirse a través del tiempo para seguir 
existiendo, y los procesos involucrados en la reproducción a través del tiempo constituyen 
la base del crecimiento en la dimensión espacial y en otras dimensiones. Si se le da el 
ambiente apropiado, crecerá. Si se le restringe de algún modo, tenderá a reducirse. 
(Williamson y Winter 1996. p.260). 
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La mayoría de los estudios realizados sobre crecimiento han centrado su análisis en 
el tamaño y edad de la empresa como factores determinantes. Por ejemplo, en los estudios 
de Jovanovic (1982) se demuestra que el crecimiento de las empresas más jóvenes decrece 
con la edad, mientras que para las empresas maduras el crecimiento es independiente de su 
tamaño, tal y como propone la ley de Gibrat, que sugiere una relación inversa entre el 
tamaño de la empresa y la tasa de fracaso. Esta relación negativa entre tamaño y edad, que 
se da entre las empresas más jóvenes, esta apreciación también es compartida por Evans 
(1987), quien encuentra además, una relación negativa entre el crecimiento y la dimensión 
de la empresa. Suárez Suárez (1979b), argumenta que la diversidad y falta de resultados 
concluyentes de los distintos trabajos realizados bajo las hipótesis que establece la ley 
proporcional de Gibrat hace que nada pueda afirmarse con respecto a su validez. 
El profesor Wiklund (1998), ha condensado investigaciones previas sobre el 
crecimiento empresarial en un modelo conceptual, en el cual identifica los factores de 
crecimiento de las empresas y los clasifica en cuatro categorías. I) Entorno: Factores 
externos como los aspectos institucionales (los impuestos, el nivel de renta, la localización 
regional, el nivel de educación, etc., las condiciones del mercado o el acceso al 
conocimiento permiten establecer diferencias en el crecimiento empresarial entre industrias, 
regiones o naciones. 
2) Iniciativa emprendedora, "Entrepreneurship": En un entorno de rápidos 
cambios, los rendimientos futuros son inciertos y las empresas deben buscar 
constantemente nuevas oportunidades. Las empresas que adoptan una "Orientación 
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Empresarial" (0E) suelen innovar de forma continuada, asumiendo grandes riesgos en sus 
estrategias de producción y de mercado. Según Wiklund (1998). 
Recursos: Los recursos que son de dificil transmisión o imitación pueden generar 
una ventaja competitiva sostenible. La disponibilidad de financiación alternativa (a través 
de Business Angels) es un elemento esencial para el crecimiento empresarial; otro elemento 
es el de la formación de los empresarios, según Wiklund (1998) la teoría muestra que los 
individuos con mayor formación y disponibilidad de recurso humano logran mayores 
resultados al ser capaces de identificar las oportunidades de crecimiento. Por último, hay 
que considerar el capital social del empresario. El crecimiento empresarial está inmerso en 
una red de relaciones interpersonales. El capital social es muy importante para acceder a 
reducir los costes de la obtención de los recursos ya que dicho capital facilita la obtención 
de información sobre nuevas oportunidades y permite acceder a diferentes inputs, al capital 
financiero, a la asesoría externa, etc. 
Motivación: En la literatura económica, se suele dar por sentado que los 
empresarios tienen como objetivo maximizar sus beneficios. Sin embargo, los psicólogos 
consideran que puede haber un conjunto muy amplio de motivaciones para el empresario 
que justifica su comportamiento económico como puede ser la búsqueda de independencia 
o mantener cierta calidad de vida. Probablemente, el crecimiento es el resultado de una 
compleja combinación de estos cuatro elementos (Wiklund 1998). Esta es una afirmación 
que la investigación planteada comparte y que en el desarrollo del estudio se verá reflejado 
y relacionado con esta tesis. 
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Modelo Multidimensional, propone un modelo de niveles múltiples que comprenda 
el crecimiento de la empresa. En la investigación adelantada por (Baum et al, 2001) se 
incluyeron cinco dominios que se han identificado teóricamente como antecedentes del 
funcionamiento de la empresa: rasgos de la personalidad y motivos generales, capacidades 
personales, motivación circunstancial específica, estrategias competitivas, y ambiente de 
negocio. 
Bhide(1999) propone que para encontrar el ritmo adecuado de crecimiento de las 
empresas, se deben tomar en consideración muchos factores , incluyendo los siguientes: 
Economías de escala, alcance o red de clientes, La capacidad de conservar los clientes y los 
recursos escasos, el crecimiento de los competidores, limitaciones de los recursos, 
capacidad de financiación interna, clientes tolerantes con los fallos, temperamento y metas 
personales, algunos emprendedores disfrutan con el crecimiento rápido, pero otros se 
sienten incómodos con las crisis y las luchas contra lo imprevisto que normalmente 
acompañan al crecimiento, y en este caso normalmente lo aplazan. 
El crecimiento empresarial es una variable dependiente de múltiples factores tanto 
externos como internos. Conocer qué impulsa el crecimiento empresarial se ha convertido 
en tema de discusión entre los académicos y empresarios, sin embargo no se logra tener la 
evidencia indiscutible sobre la causa del crecimiento; se han conocido a través de estudios 
realizados los efectos del crecimiento, pero, pocos se han hecho sobre los factores que lo 
inducen. A continuación se mirarán los principales causantes de crecimiento empresarial. 
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Elegir el modo de conducir a la empresa hacia el crecimiento lleva a reconocer y 
considerar la dependencia de múltiples factores externos e internos a la organización. 
Blázquez et al (2006), proponen considerar y analizar los factores determinantes del 
crecimiento a través de dos categorías: factores internos y externos. El contenido de estos 
factores y su presencia en la organización establecen el hilo conductor hacia una estrategia 
de crecimiento ajustada a las características propias de cada estructura y a su contexto. 
Las potencialidades internas que promueven el crecimiento, según Blázquez y otros 
(2006), son: la edad y el tamaño de la empresa; la motivación; la estructura de propiedad, 
la gestión del conocimiento, los recursos, la iniciativa emprendedora y el factor humano. 
2.2 Perspectivas del Crecimiento Empresarial 
Teoría del Emprendimiento 
Es necesario abordar la teoría del emprendimiento a través de la motivación y los 
diferentes planteamientos que han existido acerca de esta temática 
Según Manuel Gross (1999) en su artículo "Las 8 teorías más importantes de la 
motivación" Tomado de la web: http://manuelgross.bligoo.com/contenthiew/554740/Las-
8-teorias-mas-importantes-sobre-la-motivacion.html de fecha de publicación el 6 de julio 
de 2009 se resaltan los siguientes planteamientos hechos por el autor del artículo: 
Según Manuel Gross (1999) Fue Schumpeter, quien empezó a hablar del término 
para dirigirse a los individuos que con sus actividades provocarán inestabilidades en los 
mercados. En oposición a esta teoría se encuentran los postulados de la escuela austríaca la 
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cual discrepa de la definición, ya existen varios emprendedores que conseguían mejorar y 
hacer más eficientes la red comercial, quitando turbulencias y originando nuevas riquezas. 
Según Manuel Gross (1999) actualmente se aceptan las dos teorías como actitudes 
emprendedoras, lo único es que los patrones de enseñanza son diferentes para cada uno. 
Las investigaciones de percepciones de los ejecutivos describen el espíritu 
emprendedor con términos como innovador, flexible, dinámico, capaz de asumir riesgos, 
creativo y orientado al crecimiento. La prensa popular, por otra parte, a menudo define el 
término como la capacidad de iniciar y operar empresas nuevas. Esa visión es reforzada por 
nuevas empresas como Apple Computer, Domino's Pizza y Lotus Development. 
Ninguna definición del emprendimiento es lo suficientemente precisa o descriptiva 
para los ejecutivos que desean tener más espíritu emprendedor. Todo el mundo desea ser 
innovador, flexible y creativo. Pero por cada Apple, Domino's y Lotus, hay miles de 
nuevos negocios, tiendas de ropa y firmas consultoras que presumiblemente han tratado de 
ser innovadoras, de crecer y de mostrar otras características que demuestran la existencia de 
espíritu emprendedor en un sentido dinámico, pero que han fracasado. 
Para comparar las etapas iniciales de un negocio con el espíritu emprendedor, es 
necesario referirse a un estudio realizado en 1983 por McKinsey & Company para la 
American Business Conference. En él se llegó a la conclusión de que muchas compañías 
maduras, de tamaño mediano, con ventas anuales de entre 25 y mil millones de dólares, 
desarrollan constantemente nuevos productos y mercados y también crecen a tasas que 
exceden en mucho los promedios en los Estados Unidos. Más aún, todos conocemos bien 
muchas de las corporaciones más grandes— IBM, 3M y Hewlett-Packard son sólo algunas 
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de las más conocidas— que practican habitualmente la innovación, la aceptación de riesgos 
y la creatividad y siguen expandiéndose. 
De modo que la definición de emprendedor está más enfocada al preguntar: ¿Cómo 
puedo hacer que la innovación, la flexibilidad y la creatividad sean operacionales? Para 
ayudar a estas personas a descubrir algunas respuestas, primero debemos analizar el 
comportamiento derivado del espíritu emprendedor. Para empezar, deberíamos descartar la 
noción de que el espíritu emprendedor es un rasgo que algunas personas u organizaciones 
poseen de una manera completa y del cual otras están totalmente desprovistas. Es más 
realista considerar el espíritu emprendedor en el contexto de un rango de comportamiento. 
La concepción de Schumpeter de emprendimiento 
Según Gross (1999), Schumpeter percibía al emprendedor como una persona 
extraordinaria que promovía nuevas combinaciones o innovaciones. El observó que: 
"La función de los emprendedores es reformar o revolucionar el patrón de producción al 
explotar una invención, o más comúnmente, una posibilidad técnica no probada, para 
producir un nuevo producto o uno viejo de una nueva manera; o proveer de una nueva 
fuente de insumos o un material nuevo; o reorganizar una industria, etc". Este tipo de 
actividades son las responsables primarias de la prosperidad recurrente que revoluciona el 
organismo económico y las recesiones recurrentes que se deben al impacto desequilibrado 
de los nuevos productos o métodos. Hacerse cargo de estas cosas nuevas es dificil y 
constituye una función económica distinta, primero, porque se encuentran fuera de las 
actividades rutinarias que todos entienden, y en segundo lugar, porque el entorno se resiste 
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de muchas maneras desde un simple rechazo a financiar o comprar una idea nueva, hasta el 
ataque físico al hombre que intenta producirlo. Para actuar con confianza más allá del rango 
de sucesos familiares y superar la resistencia se requieren de aptitudes que están presentes 
solo en una pequeña fracción de la población y que define tanto el tipo emprendedor como 
la función emprendedora. 
Esta función no consiste esencialmente en inventar algo o en crear las condiciones 
en las cuales la empresa puede explotar lo innovador; consiste básicamente en conseguir 
que las cosas se hagan" La escuela de Schumpeter reseñaba que la competencia en la 
economía capitalista era un proceso dinámico. 
La naturaleza de este sistema económico no permitiría un equilibrio estático ya que 
sería interrumpido por los esfuerzos de los emprendedores para establecer nuevas 
posiciones monopólicas a través de la introducción de innovaciones. El incentivo para esta 
actividad serían las ganancias o rentas monopólicas que los emprendedores recibieran. A su 
vez, estas ganancias permitirían continuar la creación de otras innovaciones ya que las 
anteriores serían imitadas y difundidas rápidamente. 
Esta concepción de puntos de partidas y direcciones de desarrollo cambiantes, o los 
cambios de sus agentes y localidades, es fundamentalmente incompatible con la concepción 
neoclásica del desarrollo como un proceso de progresión armonioso en constante evolución. 
Debido a la incertidumbre inherente al proceso de desarrollo, también era claro para 
Schumpeter que, además de las capacidades técnicas y experiencia, el ejercicio de la 
intuición y estrategia era de particular importancia. 
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Su concepción de estrategia como un elemento de acción, búsqueda, respuesta y 
estrategia en el proceso competitivo, está a menudo ausente de muchos tratamientos de 
desarrollo estratégico corporativo o económico, los cuales, bajo la influencia de la teoría 
económica neoclásica ortodoxa, han tenido más bien hacia los esfuerzos económicos 
orientados a la maximización de la utilidad. 
La concepción de la escuela austríaca de emprendimiento 
Manuel Gross (1999) plantea que varios autores recha72ron las ideas de 
Schumpeter, entre ellos Ludwig von Mises, Freidrich Hayek e Israel Kirzner. Si bien 
compartían la percepción de la importancia de la contribución del emprendimiento al 
proceso de desarrollo capitalista, diferían en su concepción de la naturaleza de la persona y 
la actividad, en el impacto de estos en el proceso y en la visión futura del capitalismo. 
En contraste con Schumpeter, Mises, consideró que el factor emprendedor está 
presente en todas las acciones humanas debido a las incertidumbres presentes en el 
contexto de estas acciones, y no limitado a las acciones de un tipo particular de personas. 
Para Mises, el emprendedor es aquel que desea especular en una situación de 
incertidumbre, respondiendo a las seriales del mercado con respecto a precios, ganancias y 
pérdidas. Debido a estas acciones, el emprendedor ayuda a nivelar la demanda y la oferta y, 
si ha especulado correctamente, genera una ganancia para sí. De lo contrario, asume las 
pérdidas por su decisión incorrecta. 
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Mediante este conjunto de acciones, se satisfacen las necesidades de la sociedad. El 
conocimiento generado por esta situación aumenta con el tiempo, por lo que la 
incertidumbre se reduce progresivamente. 
Para Kirzner, el emprendedor gana por estar alerta a oportunidades que existen en 
situaciones inciertas, de desequilibrio. Esta alerta permite al emprendedor percibir las 
oportunidades antes que los demás. Más aun, el emprendimiento no está encapsulado en la 
mera posición de un mayor conocimiento de las oportunidades del mercado. El aspecto de 
conocimiento que es crucialmente relevante para el emprendimiento no está enfocado al 
conocimiento substantivo o datos de mercado sino más bien al sentido de alerta, de 
"conocimiento" de donde ubicar los datos de mercado. Kirzner enfatizó el hecho y la 
importancia de la competencia, no como una situación sino como un proceso. Desde su 
punto de vista, el proceso del mercado es inherentemente competitivo. La alternancia 
sistemática en las decisiones entre un período y el anterior, ofrecen un substrato para 
mejorar la competitividad en base al mayor conocimiento del proceso y la posibilidad de 
comparar con la oportunidad anterior contra la que se compite. 
Según los austríacos, el énfasis de Schumpeter en que el emprendedor está 
empujando la economía en el sentido contrario al equilibrio, ayuda a promover la 
percepción errónea de que el emprendimiento es de alguna manera innecesario para 
entender la manera en el mercado tiende a la posición de equilibrio. 
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Diferencias entre la escuela austríaca y la de Schumpeter 
Gross (1999) expresa que los Austríacos enfatizan la existencia perenne de la 
competencia y la oportunidad emprendedora, mientras que Schumpeter se concentra en la 
naturaleza temporal de la actividad y los disturbios generados por las nuevas 
combinaciones ofrecidas al mercado. 
Schumpeter asume que el emprendedor actúa para distorsionar una situación de 
equilibrio existente. La actividad emprendedora rompe con el círculo continuo de 
mejoramiento. Para Schumpeter, el emprendedor se ubica como iniciador del cambio y 
generador de nuevas oportunidades. El emprendedor se presenta como una fuerza 
desequilibradora, aunque cada actividad emprendedora genere una nueva situación de 
equilibrio. 
En contraste según gross (1999), los austríacos sugieren que los cambios generados 
por la actividad emprendedora tienden a equilibrar los mercados. Estos cambios ocurren en 
respuesta a un patrón existente de decisiones erradas, un patrón caracterizado por 
oportunidades perdidas. Para los austríacos, el emprendedor ajusta estos elementos 
discordantes que son ocasionados por la ignorancia previa del mercado. 
En resumen, la escuela de Schumpeter se basa en los emprendedores que generan el 
cambio de una situación existente a otra. Las actividades típicas del sistema Schumpeter 
ocasionan grandes innovaciones y aun cambios sistémicos que aumentan o crean 
incertidumbre y promueven el desarrollo de nuevos procesos para crear y/o aumentar la 
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brecha entre líderes y seguidores. Las prácticas generales de gestión no son aplicables a 
esta escuela. 
La escuela Austríaca se basa en la creación del equilibrio, por lo tanto, estos 
emprendedores generan el cambio dentro de una situación existente. Las actividades típicas 
se orientan a la búsqueda de las asimetrías e ineficiencias que otros no han percibido y 
sobre las cuales existe una ganancia potencial. Estas actividades aumentan el conocimiento 
de la situación, reducen el nivel general de incertidumbre a lo largo del tiempo y 
promueven procesos del mercado que ayudan a reducir o eliminar la brecha existente entre 
los líderes y los seguidores. Según Peter Druker, este modo de emprendimiento se fortalece 
con la enseñanza de los conceptos básicos de gestión. 
Implicaciones de las diferencias entre Schumpeter y la escuela austríaca 
Gross (1999) dice que es probable que ambos modos de emprendimiento co-existan 
en una persona o en una sociedad. En la teoría, la identificación de los modos de 
emprendimiento permite desarrollar nuevas formas de pensamiento y su uso. En la 
práctica, la co-existencia de ambos modos de emprendimiento parece favorecer el 
desarrollo. Los mejores emprendedores posiblemente combinen características de 
ambos efectiva o alternativamente, teniendo la capacidad de cambiar fácilmente de 
un modo al otro a medida que la situación lo requiera. Sin embargo, de acuerdo a 
los aspectos culturales de cada sociedad, se pueden establecer si los patrones de una 
escuela son predominantes o no. 
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MBAs. Cuando evaluamos las alternativas para formar a los líderes del fu 
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En Estados Unidos, por ejemplo, parece haber una tendencia hacia la escuela de 
Schumpeter, mientras que en Europa, la tendencia parece estar orientada a la escuela 
Austríaca. Estas tendencias se basan en la mayoría y no en la totalidad de los 
emprendedores. 
El análisis del patrón del emprendimiento predominante en una sociedad permite 
sentar las bases para promover el emprendimiento de acuerdo al sistema que, por 
aplicación, ensayo y error, ha demostrado ser aplicable a dicha sociedad. 
La mentalidad emprendedora según Howard Stevenson 
En la década de los '80, Howard Stevenson, de la Universidad de Harvard interpretó 
la mentalidad emprendedora como un sistema de gestión apoyado más en las oportunidades 
que en los recursos. Este análisis ha servido para apoyar el emprendimiento tanto a 
empresarios como a empleados de compañías de todo tipo. 
Según Gross (1999) existen muchos ejemplos de empresarios/as exitosos que siguen 
esta tendencia. Son los conocidos aquellos que creyeron en su sueño e hicieron lo imposible 
por hacerlo realidad, y lo lograron. Pero también existen muchos líderes empleados en 
empresas establecidas que también lograron realizar su sueño, que son menos conocidos, 
salvo, claro está Ray Kroc, quien llevó a McDonalds de un pequeño local al emporio de 
hoy en día, y Roberto Goizueta, de la Coca-cola. 
La enseñanza del emprendimiento tiene un gran impacto en la formación de líderes 
comerciales y por eso es considerada imprescindible en los principales currículos de 
consideramos dos alternativas. La tradicional contempla la formación de personas cuyo 
desarrollo personal esté ligado a la escalera empresarial, subiendo con mucho esfuerzo y 
buen trabajo a puestos superiores. La mayoría de los líderes del país —de todos los países-
se forman de esta manera. 
Existe, sin embargo, la alternativa de crear generadores de riqueza, los cuales, 
partiendo de una base pequeña van conformando un equipo cada vez más grande. En este 
caso, el desarrollo personal y el desarrollo de la empresa van tomados de la mano. Estos 
individuos, los emprendedores, son también aquellos que levantan su departamento, 
sección o división, a lugares estratégicos en sus organizaciones impensables para otros, o 
aquellos que comienzan una empresa y la hacen crecer. 
La enseñanza del emprendimiento no está ligada al número de empresas creadas, o a 
la pequeña y la mediana empresa. Está ligada a: 
La facultad de crecer y de crear riqueza, orientada bien hacia la generación de 
desequilibrio (escuela de Schumpeter) o de equilibrio (escuela Austríaca). 
La orientación al crecimiento (teoría de Drucker y Stenvenson) 
El encaje de tres puntos básicos: el mercado, las personas y los recursos (Modelo 
Timmons) 
Las empresas formadas con las aplicaciones de estas concepciones teóricas tendrán 
muchas más posibilidades de tener éxito y de fortalecer el desarrollo del entorno donde se 
inserten. Las nuevas condiciones de competitividad deben partir de permitir a los jóvenes 
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tomar decisiones sobre su destino profesional con un mayor abanico de oportunidades. Se 
debe entonces brindar un espacio dentro de los sistemas educativos para formar a los líderes 
del futuro, permitiéndoles recorrer el camino preferido. 
Según Gross (1999) de lo anterior se desprende que crear una empresa no es 
suficiente para ser considerado emprendedor. La obsesión por la oportunidad, la meta de 
crear y distribuir riqueza, y la constante búsqueda del crecimiento son las bases del 
emprendimiento. Una conocida empresa de computación, por ejemplo, creció creando 
riqueza y distribuyéndola para muchas personas... riqueza que antes no existía, y que ha 
sido distribuida a los fundadores, los inversionistas que lo apoyaron, los empleados, los 
proveedores, los clientes, el estado (a través de la generación de ingresos, empleo y 
sobretodo de impuestos) y otras otras familias. Inclusive ha generado riqueza para sus 
competidores, pues ha creado escuelas, proveedores y clientes que han expandido este 
mercado. 
Para delimitar la actividad emprendedora, comparemos la gestión de crecimiento de 
MacDonald's. En este caso, no se inventó nada. El producto final se encontraba en casi 
todos los restaurantes del mercado de los Estados Unidos. Lo emprendedor fue la 
aplicación de conceptos y técnicas de gestión: estandarización del producto, diseño del 
proceso y sus herramientas, entrenamiento y pronósticos. Al realizar estas funciones, se 
aumentó drásticamente el rendimiento de los recursos, creando un nuevo mercado y un 
nuevo consumidor: 
Esto es emprendimiento. Por otro lado, personas que comienzan un restaurant, a 
pesar de someterse a intensa presión debido a la incertidumbre, si solo se encuentran 
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imitando otros y no incluyen una innovación, no son considerados como emprendedores 
por Stevenson. 
En vista de las múltiples variaciones en tipos de emprendedores, Stevenson propuso 
un sistema multimodal, con 5 dimensiones críticas de la gestión: orientación estratégica, 
compromiso con la oportunidad, proceso de comprometer recursos, concepto de control de 
los recursos y estructura gerencial. 
Concentrándose en el emprendimiento como un fenómeno del comportamiento, este 
profesor buscó relacionar aquellas actitudes emprendedoras en un estudio comparativo 
entre emprendedores exitosos y ejecutivos exitosos, logrando identificar ciertas diferencias 
que permitieron continuar con la búsqueda de un sistema que explicara el fenómeno de 
emprendimiento. 
En sus conclusiones finales, Stevenson sugiere que esta perspectiva permite su 
aplicación al estudio y enseñanza del emprendimiento tanto para los dueños o empleados de 
empresas. Según sus investigaciones, la acumulación de recursos que ocurre cuando una 
empresa crece es una fuerza poderosa que dificulta el comportamiento emprendedor, sin 
embargo, las bases fundamentales del comportamiento no han cambiado. Sus estudios se 
han basado en entender el proceso de inicio de las empresas y los factores situacionales 
para expandir este conocimiento a los sistemas de gestión. Actualmente Stevenson se 
encuentra investigando los factores del entorno que promueven o limitan un 
comportamiento emprendedor. 
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Investigaciones posteriores señalan que el emprendimiento no está relacionado con 
características de la personalidad sino con una forma de comportamiento, que puede ser 
cambiado y aprendido. Según Amit y Muller: 
"Las comparaciones entre emprendedores y no-emprendedores revelan que estos son, en 
general, similares en cuanto a atributos personales y a sus actitudes con respecto al riesgo. 
No existe un grupo de atributos o un atributo específico 'requerido' para la actividad 
emprendedores, o para predecir quien es más propenso o no a ser emprendedor". 
Según Gross (1999) hoy en día es reconocido que las bases del estudio y 
entrenamiento en emprendimiento, fueron generadas por Schumpeter y la escuela austríaca 
en sus intentos por establecer cual era realmente el dominio del emprendimiento. 
Una vez analizado la teoría del crecimiento empresarial y el emprendimiento, se 
procedió a indagar sobre los diferentes planteamientos acerca de la teoría del ciclo de vida. 
Teoría del Ciclo de Vida Empresarial 
El enfoque del ciclo de vida es una de las teorías más desarrolladas sobre el 
crecimiento empresarial y se le atribuye a Boulding (1950) quien realizó un acercamiento 
entre la biología y la economía, al describir a la sociedad como un gran ecosistema en el 
que cada organización se comporta según la interacción entre una ley interior de 
crecimiento y la supervivencia ante un entorno hostil con otros organismos. El autor en su 
obra "El individuo social y el organismo económico" afirma que no se puede comprender 
realmente la conducta de las poblaciones sin conocer acerca de la conducta de los 
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individuos, y los determinantes de su nacimiento, crecimiento, tamaño y muerte. Así 
mismo al referirse a las organizaciones, es necesario entender el comportamiento de las 
directivas y las variables presentes en las diferentes etapas de la organización, para poder 
percibir la evolución en todos los sentidos. 
En la teoría desarrollada por Boulding (1950) sobre el crecimiento empresarial, se 
establece el carácter complejo del tema, y se trata de encontrarle un sentido real. El autor 
plantea la necesidad de mirar el crecimiento desde la interdisciplinariedad, dice que 
abordar el tema a partir solo de una teoría general del organismo no es suficiente, y propone 
entonces, un continuum de teorías; de no hacerlo, arguye, se correría el riesgo de que la 
generalidad degenere en mera vaguedad, y no se quiere meter organismos tan diversos 
como la familia, la organización, la iglesia y el estado en la camisa de fuerza de una única 
teoría. No obstante, a lo anterior el autor dice que todos los organismos se ajustan a ciertos 
modelos muy amplios de forma y de cambio, a pesar de la ilimitada variedad en los 
detalles. 
Según Boulding (1950) la teoría más simple acerca del organismo, es la teoría de la 
"homeostasis" para usar un término tomado de la fisiología. La "homeostasis" es la 
concepción según la cual existe algún "estado" del organismo en el que éste está dispuesto 
a mantenerse, y cualquier perturbación de tal estado ocasiona una conducta, un tipo de 
reacción por parte del organismo, tendiente a restablecer el estado deseado .En el caso de 
las organizaciones esta teoría se cumple a corto plazo, a medida que el entorno observa 
fluctuaciones, la organización reacciona, a través de políticas, estrategias y de cambios en 
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su estructura, busca siempre conservar el estado que le proporcione el equilibrio 
perseguido. Si se perturba el equilibrio, surgen "necesidades" que inducen al cuerpo a 
actuar en procura del restablecimiento de su óptima condición. 
Para Boulding (1950) la teoría de la homeostasis y el concepto de una "estructura de 
partida doble" o balance pueden aplicarse con distintos grados de significación, a cualquier 
organismo social. Lo que sucede en una compañía se manifiesta a través de cambios 
objetivos y eventos. Los cambios que planteó Boulding son de diferentes tipos: 
Estos cambios son de varios tipos: (1) compras y ventas de mercancías; (2) compras 
y ventas de trabajo; (3) trasformaciones de un bien en otro a través de la 
producción;(4) consumo de bienes no directamente atribuible a trasformaciones; (5) 
revaluaciones de bienes, es decir, cambios en los precios o relaciones de valor 
mediante las que se expresan las cantidades físicas en cantidades de valor (dólar); 
(6) creación o destrucción de obligaciones de distintos tipos. Muchos cambios 
consisten en combinaciones simultáneas de uno o más de los tipos dados, pero todos 
los cambios objetivos pueden analizarse como uno o más de estos seis tipos. 
Boulding (1950). 
Boulding (1950), parece acercarse finalmente a la conclusión que una teoría de la 
evolución de un organismo a través del tiempo debe ser, más bien, una teoría del 
desequilibrio, que una teoría del equilibrio. En realidad, el verdadero equilibrio no existe en 
la naturaleza, ya que todas las cosas están sometidas a procesos irreversibles de entropía. La 
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literatura de la gerencia de la crisis ha examinado el impacto de discontinuidades 
ambientales importantes en organizaciones, donde se confirma esta afirmación. 
Boulding (1950) prosigue en la búsqueda de la respuesta al ciclo vital, y descubre 
la verdadera razón de la pasiva y reactiva participación de la empresa hacia el crecimiento. 
La búsqueda la hace a través del conocimiento y desde la conducta humana, no toma los 
modelos de la maximización cuerda y reflexiva de las ventajas sino más bien, en primer 
término, lo asocia al principio de inercia y en segundo término, al principio del menor 
esfuerzo. Finalmente concluye que nada prueba que la línea del menor esfuerzo sea lo 
mismo que la línea de la mayor ventaja, excepto la larga y lenta retribución de la selección 
natural. 
Otro autor importante que hizo una contribución teoría a la perspectiva del ciclo de 
vida fue Selznick (1957) éste se basó fundamentalmente en la teoría funcional-
estructuralista y en los modelos orgánicos; propuso observar a las organizaciones desde su 
historia y desde aspectos circunstanciales impuestos desde el entorno, sobre las 
adaptaciones ambientales enfatizó en la estructura y en los procesos tal vez los consideró 
como la manera más visible de responder a los cambios impuestos desde el exterior. 
Los aportes de Chandler a la teoría del ciclo de vida los basa en la experiencia con 
cuatro grandes empresas norteamericanas Du Pont, General Motors, Standar Oil Co y Sears 
Roebuck, de sus estudios concluyó que la estructura organizacional es un medio para que la 
organización opere la estrategia y ésta es el comportamiento de la organización frente al 
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ambiente. "Si la estructura no sigue a la estrategia -escribe-, el resultado final es la 
ineficiencia". Según http://www.eumed.net/economistas/06/adc.htm los diversos ambientes 
obligan a que las empresas adopten nuevas estrategias, que también exigen diferentes 
estructuras organizacionales. Chandler (1962) propuso cuatro fases muy amplias y 
generales en la vida de las grandes empresas norteamericanas y la correspondencias entre 
estas fases y su contexto : 1) Acumulación de recursos, Duncan (1991, p.227) 
interpretando a Chandler considera que en esta primera etapa las empresas se expansionan 
y acumulan recursos .La estructura sigue funcional y el liderazgo es autocrático; 2) 
Racionalización del uso de los recursos, y el crecimiento se hace selectivo, al tiempo se 
hacen esfuerzos para mejorar la eficiencia de operación; 3) Continuación del crecimiento 
comprende la expansión en nuevos mercados para asegurar el uso efectivo de los recursos 
; 4) Racionalización del uso de los recursos en crecimiento, se desarrollan nuevas 
estructuras para optimizar y asegurar una planificación efectiva .En esta etapa se hacen más 
descentralizadas. 
Según Chandler la necesidad de un cambio estratégico, viene dado por los cambios 
4 externos y tienen impacto directo en el diseño organizativo, dicho de otra manera la 
estructura organizativa tenía que responder a cambios. Según Duncan (1991, p.228) el 
análisis histórico de Chandler apoya la pretensión de que las fuerzas de entorno influyen 
significativamente en la toma de decisiones, tanto organizativas como estratégicamente. 
La posición de Chandler sobre la estructura, es controvertida por Greiner (1972) 
quien sugiere que la estructura de la organización puede ser menos maleable de los que 
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había propuesto Chandler. De hecho, dice Greiner la estructura puede tener una influencia 
crítica sobre la estrategia corporativa. 
John W. Gardner (1965) escribió respecto al ciclo de vida en las organizaciones lo 
siguiente: 
"Las organizaciones tienen ciclo de vida, como lo tienen las personas y las plantas. Tienen 
una juventud joven y flexible, una época de fuerza floreciente, y una vejez.. .Es posible 
que una organización pase desde su juventud hasta su ancianidad en dos o tres décadas, 
pero también es posible que perdure por siglos" (Gardner, 1965, p.20) 
Greiner(1972), subraya la fuerza de la historia en una organización y presume que el 
futuro de una organización puede estar menos determinado por fuerzas externas de lo que 
está por su historia. Desde esta perspectiva, Greiner (1972) explica que la empresa va 
evolucionando por fases, donde cada fase es consecuencia de una revolución de la anterior, 
lo cual genera una curva de crecimiento gradual con períodos de crecimiento interrumpidos 
por crisis volátiles. Así, la empresa va evolucionando hacia la siguiente fase de crecimiento. 
Para explicar los periodos o etapas de crecimiento Greiner (1972, p.38) definió dos 
conceptos: 1) evolución, término que usó para describir largos periodos de crecimiento sin 
mayores sacudidas en las prácticas de la organización; y 2) revolución, término que se usó 
para describir aquellos períodos de alboroto sustancial en la vida de la organización. 
Según Greiner (1972) a medida que una empresa progresa a través de las fases de 
desarrollo, cada periodo de evolución crea su propia revolución. 
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"Cada periodo evolutivo se caracteriza por el estilo de gestión dominante utilizados 
para lograr el crecimiento, mientras que cada periodo revolucionario se caracteriza 
por el problema de gestión dominante que debe resolverse antes que el crecimiento 
pueda continuar" (Greiner, 1972, p.40). 
Para demostrar su propuesta, Greiner (1972, p, 40-45) planteó cinco fases 
distinguibles de desarrollo. A continuación se transcriben textualmente los principales 
apartes de estas fases, dado el valor que tienen para el desarrollo de la investigación y 
tratando de conservar el planteamiento original del autor. 
Fases del Ciclo de vida de la organización según Greiner (1972) 
Creatividad 
En esta etapa de nacimiento de una organización, el énfasis se coloca sobre la 
creación, tanto del producto como del mercado. 
Las características de este periodo de evolución creativa son: 1) Los fundadores de 
una compañía generalmente tienen orientación técnica o empresarial, y desprecian las 
actividades administrativas; la manufactura y venta de una nuevo producto absorbe 
totalmente sus energías físicas y mentales; 2) La comunicación entre empleados es 
frecuente e informal; 3) Las largas horas de trabajo las compensan con salarios modestos y 
la promesa de beneficios relacionados con la propiedad; 5)E1 control de actividades 
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proviene de las realimentación inmediata de información del mercado ; la gerencia actúa 
según las reacciones de los clientes. 
Todas las actividades anteriores individualistas y creativas anteriormente señaladas, 
son esenciales la empresa ha de progresar. Pero ahí reside el problema. A medida que la 
empresa crece, una mayor producción requiere conocimientos acerca de métodos eficientes 
de fabricación. Un mayor número de empleados no pueden ser manejados exclusivamente a 
través de la comunicación informal; los nuevos empleados no están motivados por una 
intensa dedicación al producto u organización. Se tiene que conseguir capital adicional, y 
son necesarios nuevos procedimientos de contabilidad para el control financiero. 
En este momento una crisis de liderazgo se produce, que es el inicio de la primera 
revolución. ¿Quién va a sacar a la empresa de la confusión y resolver los problemas 
de gestión que esta enfrenta? Es muy obvio que se requiere un gerente fuerte, que 
tenga conocimientos y habilidad necesaria para introducir nuevas técnicas de 
negocio. Pero esto es más fácil decirlo que hacerlo. Los fundadores a con frecuencia 
resisten fuertemente el hacerse a un lado, aunque probablemente por su 
temperamento para los puestos administrativos. Ahí está la primera elección crítica 
en el desarrollo, localizar e instalar un gerente general fuerte, quien debe ser 
aceptado por los fundadores y que puede poner en orden la organización. 
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Dirección 
Aquellas compañías que sobreviven la primera fase poniendo a cargo un gerente 
capaz, usualmente se embarcan en un periodo de crecimiento sostenido bajo un liderazgo 
hábil y directivo. Estas son las características del periodo evolutivo: 1) Una estructura 
funcional es introducida para separar actividades de manufactura y marketing, y los 
trabajos asignados se vuelven más especializado; 2) Se introducen sistemas contables para 
el inventario y las compras; 3) Se adoptan incentivos, presupuestos y estándares de trabajo; 
4) El nuevo gerente y sus supervisores claves toman la mayor parte de la responsabilidad de 
dirección, mientras que los supervisores de más bajo nivel son tratados más como 
especialistas en su respectiva función, que como gerentes autónomos con poder de decisión. 
Aunque las nuevas técnicas directivas canalizan la energía de los empleados de 
manera más eficiente hacia el crecimiento, eventualmente se vuelven inadecuadas para 
controlar una organización más grande, diversa y compleja. Los empleados de más bajo 
nivel se encuentran restringidos por una jerarquía centralizada y dificil de manejar. Ellos 
han llegado a poseer un conocimiento más directo de los mercados y de la maquinaria que 
los líderes en la cima; por consiguientes están indecisos entre seguir los procedimientos y 
tomar iniciativas propias. Así, la segunda revolución es inminente al desarrollarse una crisis 
causadas por la demanda de mayor autonomía por parte de los gerentes de más bajo nivel, 
La solución adoptada por la mayoría de las empresas es la de proceder hacia una mayor 
delegación. 
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Sin embargo, es dificil para directivos previamente exitosos renunciar a ciertas 
responsabilidades. Además, los gerentes de menor nivel no están acostumbrados a tomar 
decisiones por ellos mismos. Como resultado, muchas compañías siguen adheridas a 
métodos centralizados mientras los empleados de menor nivel se desencantan cada vez más 
de la organización y terminan dejándola. 
Delegación 
La siguiente etapa de crecimiento se desarrolla mediante la aplicación exitosa de 
una estructura de organización descentralizada. Presenta las siguientes características: 1) Se 
da una responsabilidad más grande a los gerentes sobre las plantas y los territorios de 
mercado; 2) Centros de utilidades y bonos son usados para estimular la motivación; 3) Los 
altos ejecutivos en la oficina principal se limitan a "dirigir" por excepción, basándose en 
reportes periódicos de planta; 4)La gerencia a menudo se concentra en hacer nuevas 
adquisiciones que pueden funcionar adicionalmente a las otras unidades descentralizadas; 
5) La comunicación desde el alto mando es poco frecuente, usualmente se hace por 
correspondencia, teléfono, o breves visitas a las sucursales regionales. 
La etapa de delegación es útil para alcanzar la expansión a través de una mayor 
motivación a niveles más bajos. 
Finalmente se desarrolla un problema serio, sin embargo, cuando los altos 
ejecutivos sienten que están perdiendo control sobre una operación regional altamente 
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diversificada. Los gerentes operativos autónomos prefieren conducir sus propias 
operaciones, sin coordinar planes, recursos, tecnología y mano de obra con el resto de la 
organización. La libertad genera una actitud de visión estrecha. 
Por lo tanto, se inicia la revolución en la fase 3 cuando los altos directivos procuran 
recobrar el control sobre toda la organización. Aquellas compañías que progresan 
encuentran una nueva solución en el uso de técnicas especiales de coordinación. 
Coordinación 
Durante esta fase, el periodo de evolución está caracterizado por el uso de sistemas 
formales para alcanzar una mayor coordinación, y los altos ejecutivos toman la 
responsabilidad de iniciar y administrar estos nuevos sistemas. Por ejemplo: 1) Unidades 
descentralizadas se fusionan en grupos de producto; 2) Se establecen procedimientos 
formales de planeación y se revisan intensivamente; 3) Se contrata numeroso personal de 
soporte y se localiza en la oficina principal para iniciar programas de control y revisión de 
gerentes de línea alrededor de la empresa; 4) Las inversiones de capital se evalúan y se 
reparten juiciosamente entre toda la organización; 5) Cada grupo de producto es tratado 
como un centro de inversión en que las utilidades sobre el capital invertido es un criterio 
importante en la asignación de los recursos; 6) Ciertas funciones técnicas, como el 
procesamiento de datos, están centralizados en la oficina principal, mientras que las 
decisiones operativas diarias permanecen descentralizadas; 7) Se ofrecen opciones de 
compra de acciones, y planes de repartos de utilidades en toda la compañía para fomentar 
la identificación con la empresa entre el personal. 
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Todos estos nuevos sistemas de coordinación prueban ser útiles por lograr 
crecimiento a través de una distribución más eficiente de los recursos limitados de la 
empresa. 
La crisis del papeleo. Gradualmente se crea una falta de confianza entre línea y 
administración, y entre la oficina matriz y las sucursales. La proliferación de sistemas y 
programas comienza a exceder su propia utilidad; se crea una crisis burocrática. Los 
gerentes de línea por ejemplo, resisten cada vez más la enérgica dirección administrativa 
de aquellos que no están familiarizados con las condiciones locales. Los de cuerpo 
directivo, por otro lado, se quejan de los gerentes de línea poco cooperativos y mal 
informados. Conjuntamente, ambos grupos critican el sistema de papeleo burocrático que 
se ha desarrollado. Los procedimientos se vuelven más importantes que la resolución de 
problemas, y la innovación se ve ensombrecida. En breve, la organización se ha vuelto 
demasiado grande y compleja para ser manejada a través de programas formales y sistemas 
rígidos. Se ha iniciado la revolución de la fase 4. 
Colaboración 
La fase 5 de evolución, por lo tanto, construye un acercamiento flexible a la 
gerencia basado en el comportamiento y las actitudes de las personas. Esta fase subraya una 
mayor espontaneidad en la acción administrativa, a través de equipos de trabajo y de la 
hábil confrontación de diferencias interpersonales. El control social y la auto-disciplina 
reemplazan el control formal. La fase 5 está construida alrededor de un enfoque más 
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flexible y "conductivista" de la gerencia. A continuación, algunas de las características: 1) 
La concentración esta en resolver problemas rápidamente a través de la acción de equipos; 
2) Los equipos se integran con personal de distintas aéreas funcionales realizar sus 
asignaciones; 3) Los expertos administrativos de la oficina principal se reducen en número, 
son reasignados y combinados en equipos interdisciplinarios, para asesorar a las unidades, 
no para dirigirlas; 4) Una estructura tipo matriz es usada frecuentemente para armar los 
equipos idóneos para los problemas correspondientes; 5) Los sistemas y formulas anteriores 
se simplifican y se combinan en sistemas que cumplen múltiples objetivos; 6) Se realizan 
juntas frecuentes de los gerentes clave con el fin de enfocarse en las cuestiones relacionadas 
con los problemas más importantes; 7) Se utilizan programas educativos para entrenar a los 
gerentes en la formación de su conducta, (habilidades sociales y de comportamiento) para 
lograr un mejor trabajo en equipo y la resolución de los conflictos; 8) Se integran sistemas 
de información en tiempo real en la toma de decisiones diaria; 9) Las recompensas 
económicas se orientan más al desempeño del equipo que a los logros individuales; 10) Se 
estimulan la experimentación con nuevas prácticas en toda la organización. 
... y la crisis de? ¿Cuál será la revolución que surge de esta etapa de evolución? 
"La paradoja interesante es que, al aprender más acerca de la historia, tal vez podamos 
realizar un mejor trabajo en el futuro" (Greiner, 1972) 
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2.3 Cuadro Teórico del modelo de análisis 





SIÓN ELEMENTOS INDICADORES 
FUE 





Aptitudes y actitudes 
de empresario 















¿Cuéntenos sobre su niñez y la relación que usted 




Espíritud Empresarial Nivel de motivación 
empresarial 




Vida laboral Número de empleos ¿A partir de qué edad y de qué manera considera 
que inicio su vida laboral? 4. ¿De qué manera inicio su 
 primer trabajo, empleo u empresa? 
EmpRE 
SARTAL 
Creación de empresa Primeras empresas Relate cada una de esas etapas y negocios que se 






Trato Laboral Número de quejas por 
trato inadecuado del 
personal de trabajo 
¿De qué manera piensa usted que ha sido el manejo 





Número de personal 
facultado para la toma 
de decisiones 
importantes 
¿Cuál era el modo en que maneja o manejaba su 
negocio a lo largo de los anos, personalmente, mucha 








Número de estrategias 
que aumentaron sus 
ingresos 
8. ¿En qué momento de su vida sintió que hizo algo 
diferente a los demás y como tomo este nuevo reto? 
DECISI 
ÓN 
Cifras, experiencia o 
intuición 
Números de decisiones 
tomadas en base a 
datos o indicadores 
COMPE 
TENCIA 
MANEJO DE LA 
COMPETENCIA 
Niveles de ventaja 









Número de personas 













Inicios de la etapa 
Período 
Fundación 
Número de arios que 
duro esta eta ea 
Procedimientos 
instaurado en esta etapa 
Ario de fundación 
Tipo de empresa 
Número de empleados 
















¿En qué basaba la toma de decisiones en situaciones 
relacionadas a márgenes de ganancias o pérdidas? , ¿se 
basaba en la experiencia, se apoyaba con datos o 
simplemente la intuición? 
¿Qué ventajas identificó con la competencia desde 
un comienzo y cómo mantuvo esta competencia a lo 
largo de los arios?, ¿de qué manera lo hizo, es decir 
subsistir en el medio? 
¿Qué personas fueron definitivamente relevantes 
en su proceso empresarial y que han dejado huellas en 
todos estos años en su concepto? 
¿Cómo se fundó la empresa? 
¿Cómo se constituyó la empresa legalmente? 
¿Número de empleados con los que se conformó 
la  empresa? 
¿Con qué servicios inició la empresa? 
¿Cuáles considera usted fueron los momentos 
im e ortantes a ue marcaron esta eta ea de nacimiento? 
• Cuánto tiem so cree usted e ue duró esta eta ea? 
¿Cuáles considera usted que fueron los momentos 









¿Cuáles fueron los primeros procedimientos 
















¿Cuál fue el primer cambio que sufrió la 
estructura orgánica de la empresa? 
Diversificación Servicios relacionados ¿Ha habido diversificación? 
Integración vertical Nuevos servicios ¿Se han implementado nuevos servicios? 
Alianzas Primeras alianzas ¿Se han realizado alianzas? 
Fusiones Primeras fusiones ¿Se han realizado fusiones? 
Período Número de arios que 
duro esta etapa ¿Cuánto tiempo cree usted que duró esta etapa? 
MADUR 
EZ 
Inicios de la etapa Procedimientos 








¿Cuáles considera usted que fueron los momentos 
más importantes que marcaron la etapa de madurez de 
su empresa? 
Rutinas de procesos 
definidas 
Número de rutinas 
definidas 
¿En qué momento se robustecen los procesos y 
procedimientos de la empresa? 
Adaptación y 
reacción efectiva al 
cambio GENE  
Grado de adaptabilidad ¿Cómo se han asimilado los cambios en la 
empresa? 
Demanda de servicios Aumento de la 
demanda de servicios 
¿Cómo perciben los empleados los cambio de la 
empresa a causados por el entorno? 
Calidad en el servicio Certificaciones de 
calidad 
¿Qué han hecho para ampliar la demanda de 
clientes? 




parte del sector 
¿Cómo ha sido la evolución de dicha demanda? 
¿Cómo evalúan la calidad del servicio? 
Período Número de arios que 






en los clientes 
Internacionalización 
      
 
Inicios de la etapa 
    
 
Procedimientos 
instaurado en esta etapa 
  
34. ¿Cuáles considera usted que fueron los momentos 
más importantes que marcaron la etapa de 
consolidación de su em•resa? 
 
Ubicación 
privilegiada en el 
sector 
Ranking de la empresa 
en el sector 
   
   
¿Qué posición tiene la empresa en el sector? 





Nivel de aceptación de 
clientes 
Contactos en el exterior 
Frecuencia de cambios 
de la estructura 
or ánica de la em resa 
Aumento del mercado 
Nivel de credibilidad 
de la empresa. 
37. ¿Se han realizado encuestas de satisfacción a los 
clientes? 38. ¿Cómo es el desempeño de la empresa a 
nivel internacional? 
39. ¿Qué tipo de alianzas internacionales tiene la 
empresa? 40. ¿Existen políticas orientadas hacia la 
responsabilidad social dentro de la empresa? 
41. ¿Cuáles son las políticas de responsabilidad 
social que ésta tiene? 
42. ¿Qué tan fuerte y eficiente es la estructura orgánica 
de la empresa? 
43. ¿Cuáles han sido los niveles de expansión del 
mercado de clientes de la empresa? 
44. ¿Cuenta la empresa con credibilidad en el mercado, 










em e resarial 
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CAPÍTULO 3. METODOLOGÍA 
3.1 Discusión general sobre el tipo de investigación. 
El tipo de investigación que se desarrolló es de tipo descriptiva, donde se evidenció 
cuáles fueron las estrategias de crecimiento empresarial, en el período comprendido entre 
1994 y 2013 dando cuenta de los distintos elementos que han hecho que la empresa 
Rapimercar S.A haya logrado un crecimiento, realizando una descripción detallada de sus 
componentes, dimensiones, elementos e indicadores. 
3.2 Estudio cualitativo de caso. 
Es necesario tener en cuenta la definición que tiene uno de los autores más 
importante sobre el significado de estudio de caso: "una búsqueda empírica que investiga 
un fenómeno contemporáneo dentro de un contexto de vida real, especialmente cuando las 
fronteras entre fenómeno y contexto no son claramente evidentes" (Yin, 1994, p. 13). En 
este sentido y teniendo en cuenta la anterior definición se procedió a desarrollar en esta 
tesis es el estudio de caso cualitativo de la empresa Rapimercar S.A, donde se realizó un 
análisis intensivo y holístico de cuáles fueron las distintas estrategias que esta compañía ha 
realizado para lograr un crecimiento, abordando dos componentes fundamentales el ciclo de 
vida y el emprendimiento, desagregando cada componente en dimensiones, elementos e 
indicadores que permitieron alcanzar los objetivos propuesto para esta investigación. 
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3.3 Estudio con población y muestra. 
La población objetivo de esta investigación fué únicamente la Empresa Rapimercar 
S.A, la Señora Lilia Vesga Rodríguez (Socia) Gerente General, el Señor José Vesga 
Atuesta (Socio) Jefe de Compras de Carnes„ el Señor Octavio Serrano actualmente 
intermediario de Rapimercar en la compra de Frutas y Verduras en la ciudad de Bogotá, el 
señor Harby Azuero Arias Director Administrativo, la señora Raquel Romero Plata Jefe de 
Pagos y Cartera y la Señora Lorena Blenis Becerra Jefe de Recursos Humanos y los autores 
de esta investigación José Ramón Sierra que es el encargado del área financiera y el otro 
que es José David Vesga Vesga (Socio) Subgerente que hacen parte de la empresa. 
3.4 Métodos de investigación. 
El método de investigación que se utilizó para este estudio de caso, es el de la 
triangulación de métodos, empezando con: 1) "las entrevistas a profundidad" antes y 
después con informantes claves; 2) "la observación directa o participante" (que se 
realizará a través de José Ramón Sierra y José David Vesga, autores de esta investigación); 
y por último paso el 3) "Análisis de documentos" (Actas, cuadros, informes etc.) 
Una vez expresado los tres pasos de la triangulación de métodos, esta investigación 
empezó con el primer paso, 1) "las entrevistas a profundidad" antes y después con 
informantes claves: la Señora Lilia Vesga (Socia) Gerente General, el Señor José Del 
Carmen Vesga Atuesta (Socio) Jefe de Compras de Carnes y el Jóven José David Vesga 
Vesga (Socio) Subgerente, autor de esta investigación (Ver en Anexos el cuestionario), 
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acompañado de otras entrevistas que complementaron la investigación y permitieron afinar 
algunos detalles que no lograron precisar los informantes claves, estas preguntas se les 
realizaron a algunos directivos como el Director Administrativo, la Jefe de Pagos y Cartera, 
la Jefe de Recursos Humanos, el Gerente Financiero autor de esta investigación también y 
el intermediario de Rapimercar en la compras de frutas y verduras en la ciudad de Bogotá, 
que fue administrador de esta empresa en una época. Para lo anterior se tuvo muy en cuenta 
lo que (Yin, 1994) plantea acerca de la importancia de la formulación de las preguntas de 
investigación, y basados en esto se pudo realizar una buena selección de preguntas que 
permitieron que estas entrevistas a profundidad fueran lo más efectivas posibles, con el fin 
de obtener información valiosa y de primera mano que sin duda alguna fortalecieron la 
consecución de los objetivos específicos de esta investigación, caber aclarar que estas 
entrevistas se hicieron antes y después apoyándose de informantes claves que dieron fe de 
la veracidad de la información, ya que podía dar el caso de omisión de información A los 
que figuran con la categoría de (Socio) mencionados anteriormente, que a su vez son los 
que conocen desde sus inicios la situación de la empresa, se les realizaron entrevistas a 
profundidad, que fueron grabadas y se transcribieron como evidencia de la investigación a 
los demás se les realizaron entrevistas menos profundas que permitieron afinar algunos 
detalles que complementaron la investigación. 
El segundo paso de la triangulación de métodos fue la 2) "la observación directa o 
participante" Para este estudio de caso se contó con la ventaja enorme que los autores de 
la investigación el señor José Ramón Sierra Iguarán desempeñando el cargo de Gerente 
Financiero y el señor José David Vesga Vesga Subgerente (Socio), laboran en la misma 
empresa, los cuales estuvieron al pendiente de todas las inquietudes, situaciones, procesos, 
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procedimientos, argumentos y por menores que se presentaron dentro de la empresa en el 
transcurso de la investigación, contando a su vez con toda la colaboración y disposición de 
los socios y todo el capital humano de Rapimercar S.A para que esta observación se hiciera 
de manera libre, objetiva, se pudiera corroborar garantizando el norte de la investigación y 
que ésta nuca perdiera su enfoque alcanzando así resultados muy provechosos. 
El último paso que se planteó para esta triangulación de métodos fue el de los 3) 
"Análisis de documentos", que fue de mucha utilidad ya que gran parte de la información 
obtenida en la entrevistas se pudieron corroborar en los documentos de la empresa (Acta de 
comités que elabora la junta directiva en asocio con la presidencia y todos los socios que la 
componen, históricos de planillas de pagos a seguridad social, historial de cámara de 
comercio, planes comerciales anuales de la empresa, informes de ventas, cuadros de control 
de los distintos comités que cuenta le empresa, publicación en revista) que pudieron 
soportar la información que se obtuvo de la empresa Rapimercar S.A. 
3.5 Validez de la investigación. 
La validez de esta investigación estuvo sujeta a seis dimensiones, la primera es la 
credibilidad para obtener esta dimensión se propuso realizar una combinación de varios 
métodos y fuentes, con el fin de que los resultados que se obtuvieron fueran totalmente 
verdaderos, Otra dimensión es la Transferibilidad de los resultados, y se propuso maximizar 
la descripción minimizar la generalización de los resultados, siendo lo más específicos para 
que así los resultados se pudieran transferir sin ninguna complicación y total libertad, de 
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igual manera se invitó a otro investigador, al Phd. Álvaro Zapata Domínguez, para que 
leyera la investigación y expresaran sus opiniones. Confirmación, esta dimensión se 
alcanzó a través de la triangulación de métodos, todos los resultados e información que se 
manejaron en el transcurso del trabajo fueron veraz y confiable, la dimensión de la 
Coherencia que se vio reflejada desde la formulación del problema, seguido de la 
recolección de datos hasta la opinión personal de los investigadores y el manejo correcto 
que se le dio a la información recolectada. 
Cuadro 2. Validez de la investigación 
DIMENSIONES CONCEPTO ADAPTABILIDAD 
Credibilidad Información veraz Información obtenida por 
parte de los fundadores. 
Transferibilidad Maximizar descripción y 
minimización de los 
resultados, para transferir 
sin complicación y total 
libertad. 
Se invitó al Phd, Alvaro 
Zapata a leer la 
investigación y se 
comprendió sin alguna 
dificultad. 
Confirmación Corroborar los resultados 
obtenidos 
Se utilizó la triangulación de 
métodos, con entrevistas a 
profundidad a los (Socios), 
observación directa (José 
Sierra y José Vesga) y 
Análisis de documentos 
(Soportes, actas, certificados 
de pagos, etc.) 
Coherencia Relación entre lo planteado Existió estrecha relación 
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y los resultados obtenidos entre la formulación del 
problema, la recolección de 
información y el correcto 
manejo de la misma. 
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CAPÍTULO 4. EMPRENDIMIENTO 
La Señora Lilia Vesga nació en el día 14 de noviembre de 1956 en el municipio 
Barichara, hija de padres santandereanos y hermana de 8 hermanos todos santandereanos 
así como ella también, criada desde que nació en el campo acostumbrada a las labores 
propias de la tierra y la ganadería. 
Su madre muere cuando ella era muy jovencita, fue una perdida muy dura para ella 
que sin duda marcó su vida, su madre siempre les enseño que el día que todos debían 
montar una tienda, ésta les decía que el día que ella faltara todos debían coger camino para 
el pueblo que no se quedarán en la finca porque la vida del campo era muy dura, insistió 
mucho en el negocio de la tienda, al parecer la madre en esa época vio en este negocio una 
oportunidad en la que todos sus hijo podían vincularse y así poder salir adelante. 
Su padre con el tiempo se volvió a casar pero siempre fue muy responsable con 
todos sus hijos y les enseño que en la vida las cosas se ganaban trabajando duro y con 
mucho esfuerzo. 
Sra. Uña: "Nosotros somos una familia santandereana, para nadie es un secreto que las 
familias santandereanas son trabajadoras, progresistas una familia de nueve (9) hijos, mamá 
murió pero, lo que sí sé yo es que mamá siempre nos inculcaba que el día que ella faltará, 
porque ella era una persona muy enferma, que sus hijos salieran, trabajaran y tuvieran una 
tienda, siempre mama lo dijo a los hermanos mayores, mama les dijo cuando yo falte 
ustedes no se queden aquí, porque la vida en el campo es muy dificil, ustedes váyanse para 
el pueblo y hablaba del pueblo de Barichara de donde somos nosotros, váyanse para el 
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pueblo y monten una tiendita y vivan en el pueblo no se queden en el campo. En el campo 
nunca van a lograr surgir y efectivamente mamá murió". 
Era tanto el impacto del consejo que su madre les había dado, que en su niñez todos 
los hermanos reunidos siempre jugaban a la tienda y todos interactuaban en el juego, es 
evidente que esta situación los marcó y de alguna forma desde pequeños se fueron criando 
con esa idea en el futuro, la Señora Lilia reconoce que este consejo influyó mucho en su 
perfil como empresaria. 
Sra. Lilia: "Si pienso que por el consejo de mamá y por la forma como papá vivió, siempre 
un hombre trabajador, entonces siempre pensamos nosotros que ese va ser el futuro seguro 
de la tienda, porque cuando estábamos chiquiticos el juego de nosotros siempre de niños 
que éramos muchos hermanos era jugar a tiendas, increíble cuando nosotros éramos todos 
chiquititos y mamá no estaba jugábamos era colocábamos una carpa o una sábana grande 
en medio de los matones, en medio de los árboles y ahí colocábamos las tiendas, las 
mercancías eran frutas y la plata eran hojas de árboles y ahí vendíamos y comprábamos ese 
fue siempre el negocio pequeño, comprábamos con las hojitas, el que más tuviera hojitas 
era al que mejor le había ido en la tienda, desde chiquiticos tuvimos ese juego". 
Cómo se puede apreciar esta empresaria venía desde muy niña con el pensamiento 
de tener un negocio pequeño, una tienda y esta orientación fortaleció sus ganas de salir 
adelante y de alguna forma de hacerse a un negocio, esta situación motivó a que ella y las 
hermanas fueran a la escuela normal para señoritas del municipio de Barichara. 
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El hermano mayor de la Señora Lilia, llamado Camilo fue el primero que se arriesgó a 
explorar oportunidades en tierras lejanas a los Santanderes y fue allí cuando él se vino para 
la ciudad de Santa Marta, donde tenía amigos que le tendieron la mano en lo que él sabía 
hacer que era vender en una tienda, fue así como el hermano Camilo se fue trayendo a los 
hermanos mayores a trabajar a la ciudad y fueron progresando todos en el comercio en lo 
que les habían inculcado desde niños, unos estaban en tienda y ya otros habían pasado a 
tener depósitos entre esos el mayor Camilo 
Los hermanos mayores vieron la necesidad de que sus hermanas estudiaran y 
empezaron apoyarlas para que terminaran fueran a la escuela y se vinieran para la ciudad de 
Santa Marta con algunos conocimientos. Fue así como la Señora Lilia a la edad de 16 arios 
llegó a la ciudad de Santa Marta y de inmediato empezó a trabajar con su hermano mayor 
Camilo en el depósito, es de resaltar que este hermano para la señora Lilia influyó aún más 
en crear sus habilidades como futura empresaria, él le enseñó muchas cosas claves del 
negocio y aparte de eso era muy exigente quería que sus hermanas salieran adelante. 
Sra. Lilia: "Bueno en el caso mío yo llegué aquí a Santa Marta trabaje con el hermano mío 
que tenía su depósito, yo aprendí muy rápido porque Camilo era una persona, un profesor 
muy exigente, quería que uno aprendiera a las buenas o las malas, pero aprendía y rapidito. 
Yo recuerdo mucho que cuando yo llegaba tan joven y me decía Camilo se paraba al pie 
mío, a mí me daba temblor que él se acercara y me decía ¿dos más tres cuánto es? Y yo no 
daba para responder me moría del susto, porque yo sabía que venía el regaño fuerte, 
entonces fuimos aprendiendo y todos los hermanos nos metimos en el mismo área del 
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comercio, yo nunca fui empleada de nadie nos metimos en el negocio del depósito, aprendí 
y Camilo me soltó las riendas del negocio; siendo yo súper jovencita". 
Es válido destacar la habilidad con la que contaba la Señora Lilia para aprender de 
manera rápida, esta se sentía motivada con lo que hacía, de cierta forma sabía que había 
seguido el consejo de su madre y tenía la plena certeza de que si seguí a así iba a seguir 
saliendo a delante. Esta empresaria mostró muchas competencias con los números, el 
manejo de cuentas y todas aquellas facultades que no pasaron desapercibidas para su 
hermano mayor, logrando así que en el transcurso de 1 ario de haber estado trabajando, es 
decir, a los 17 ya le soltarán las riendas del depósito. En muy poco tiempo se ganó la plena 
confianza de su hermano mayor y éste creyó cien por ciento en sus capacidades. 
Sra. Lilia: "Yo pienso que yo tenía como 17 arios por ahí, ya Camilo me soltó compras, 
liquidación de facturas, manejos de bancos, extractos de bancos como de 17 años yo ya le 
manejaba el depósito a él, aun siendo el tan exigente y fregado; pues nos fuimos 
enamorando más aun del negocio como que eso era lo que en verdad buscábamos y ya 
después aprendí, después ya conocí a José que también estaba en la misma área". 
El Señor José del que habla la Señora Lilia es José del Carmen Vesga Atuesta, que 
se convirtió en su esposo, nacido casualmente en el mismo municipio donde nació ella, 
Barichara, a pesar que cuentan con el mismo apellido Vesga no tienen ningún tipo de 
parentesco. En este sentido antes de rescatar esos perfiles de emprendedores que se 
complementaron en su vida de casados, es bueno realizar un recuento sobre la infancia del 
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Señor José y rescatar de ahí todas esas habilidades que adquirió desde niño y que sin duda 
le contribuyeron mucho en su vida como emprendedor y empresario. 
El Señor José del Carmen Vesga Atuesta, nacido el día 13 de noviembre de 1952 en 
el municipio de Barichara, desde niño su padre lo acostumbró a trabajar, éste lo 
acompañaba a la fábrica de ladrillo donde trabajaba su padre, y fue su padre él quien le 
inculcó que para comer y poder mantener a los hijos era necesario trabajar y trabajar muy 
duro. 
Sr. José: "Bueno yo digo que de niño la etapa de la infancia pues con el viejo me iba para la 
fábrica de ladrillo para ver que hacía y yo andaba con el trabajando y de pronto el entregaba 
compraba insumos eso pues, y me decía que le ayudara a contar a visualizar si esto estaba 
bien, una suma, entonces bueno eso fue como siempre el primer pinino, eso fue lo que él 
más nos enseñó a trabajar fuerte". 
El Señor José aprendió desde niño a que el trabajo era muy fuerte, sobre todo 
porque en la fábrica de ladrillos, las labores siempre fueron muy pesadas. Tal vez esta 
situación fue la que lo motivó a indagar en el pueblo, otro tipo de labores menos pesadas y 
que dejaran más ganancias fue entonces cuando trabajo como empleado en algunas tiendas 
del pueblo y aprendió cómo realizaba la función del comercio de víveres, hizo muchas 
relaciones mientras trabajó en la tienda del pueblo. 
Sr. José: "Ya en una segunda etapa pendiente que el trabajo ya era muy duro, y uno como 
persona, como hombre ya tiene pues, que pensar en que aja, que debo hacer a los 16 a los 
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18 arios, pa donde cojo, y bueno pues otra alternativa de pronto comentarios que habían de 
gente que se venía para acá para Santa Marta, que salía de la región a buscar en el centro de 
la costa y como que iban y regresaban y decían que había trabajado entonces ya viendo que 
había trabajo diferente al de allá, pues si intente, de hecho cuando me vine para Santa Marta 
ya tenía un trabajo fijo yo no me vine a buscar trabajo a mí me llamaron a trabajar". 
Fue así como el Señor José inició su labor emprendedora en la ciudad de Santa 
Marta llega a trabajar en una tienda, en la cual se siente muy cómodo ya que las 
condiciones de trabajos eran mucho mejores comparados con el trabajo duro del campo. En 
este trabajo como despachador contaba con alimentación gratis y bajo sombra y un nivel de 
esfuerzo mucho menor al que venía acostumbrado. 
Sr. José: "Y bueno pues aprobar ese a iniciar esa nueva etapa que tenía yo de base que el 
trabajo que yo iba hacer aquí referente al que yo iba hacer allá era un folclor porque era a la 
sombra y era muy apetecido porque yo tenía la libertad en la tienda de comerme lo que yo 
quisiera obvio no abusando, entonces yo no sufría ni por trabajo ni por comida" 
Siguiendo con la cultura de ahorro que adquirió de su padre y paralelamente 
aprendiendo del negocio de la tienda finalmente después de dos arios logra asociarse con su 
actual jefe para adquirir una nueva tienda en sociedad. 
Sr. José: "No, allá mientras yo estuve en mi primera década yo trabaje y ahorre y deje allá 
ya y aquí. ahorre otra parte en los dos arios que esa si yo la tenía aquí en un banco, en el 
banco central hipotecario, yo abrí una cuenta y guardaba mi ahorro hay, bueno y ya 
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entonces yo hable con el socio que yo tenía ya 2 pesos y que aquí tenía otro peso y que por 
allá arriba vendían una colmena, es decir una tienda y que el tipo la vendía que tal y que 
porque no la comprábamos y él ponía dos pesos y yo ponía los otros dos pesos y que lo 
comprábamos en sociedad y así fue que arrancamos entonces así listos". 
El Señor José siempre en su mente sostuvo la idea de ser completamente 
independiente, fue así como se empeñó en seguir una política ahorro fuerte y terminó al 
cabo de un año de tener la sociedad ofreciéndole la compra de la parte del socio que fue en 
primera instancia su patrón. 
Sr. José: "Teníamos que pagarla en el primer año por ejemplo, porque costo100 pesos y 
dimos cincuenta y él tenía 25 y yo 25 y listo y cuando acabamos de pagar ya no había que 
pagar cuota ni nada entonces, le metimos más surtidos, le metimos más mercancías yo tenía 
creciendo el inventario, hicimos un inventario y pa lante entonces abrimos una cuenta de 
ahorro y yo iba ahorrando, entonces al otro año le dije bueno tengo aquí 10 pesos 
ahorrados de los cuales eran cinco para él y cinco pa mí y ya no había más surtido también 
hicimos el inventario y yo le compré." 
Ya el señor José era dueño de su propia tienda y su capacidad de ahorro aumentó ya 
que todas las ganancias eran para él sólo, fue así cuando al ario después compra un carro 
particular que pirateaba como taxi y una nueva tienda donde coloca un amigo como 
administrador. El señor José aparte del comercio vio en el sector transporte una 
oportunidad, fue por eso que decidió comprar un taxi y en el tiempo en que cerraba la 
tienda se dedica a hacer carreras. En este sentido ya las actividades económicas del señor 
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José habían aumentado y vio la necesidad de conseguir ayuda extra para continuar con su 
expansión en el comercio, fue allí cuando pensó en traerse a dos de sus hermanos los cuales 
les habían pedido ayuda; a uno lo colocó como administrador de una de sus tiendas y a otro 
como ayudante de la otra tienda. 
Sr. José: "Que vino después cuando compre la tienda que yo me abrí de mi socio, seguí 
ahorrando porque la idea era que yo iba comprar un taxi, me metí a comprar un carro yo 
quería comprar un carro pero como yo siempre, un carro, un carro que me sirviera para 
traer la compra y a la vez yo por las tardes saliera de taxista por ejemplo, esa era mi misión, 
porque yo tenía hermanos dos hermanos que estaban ahí en la tienda que ellos eran mis 
empleados afortunadamente, pues ellos también me pidieron cacao que se venían y yo los 
llame y yo les dije bueno vénganse y aprenden del negocio, que era Humberto y Ernesto y 
ellos fueron viendo también, yo tenía cuatro hermanos después de mi algo mayor y tres 
después de mí. Ahorrar y compre un automóvil entonces, cuando yo tenía para ponerlo de 
taxi, pero era particular a la final el tipo me dijo, bueno pues yo Salí a piratear porque no se 
podía piratear bueno pero, a la final no lo pase pa taxi". 
El señor José le siguió yendo muy bien con las ventas de sus dos tiendas y empezó a 
hacer a un lado la idea de seguir con el tema de transporte, se dio cuenta que la rentabilidad 
se encontraba en el sector comercio, aparte de que el carro que tenía, le fue quedando muy 
pequeño ya que la demanda de víveres aumentó, fue allí cuando decidió venderlo y 
comprarse un vehículo más grande (camioneta) que le almacenara más mercancía y así 
poder cumplir con las exigencias que le demandaban sus dos tiendas en ese entonces. 
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Sr. José: "En el 76, un ario después setenta y seis por ahí, ese lo tuve como ario y medio lo 
vendí después también, había un señor que había comprado una camioneta para repartir 
leche se llamaba Carlos Cervantes uno de esos modelos 77 ojo 77 ustedes están hablando 
bien no ja ja ja era la amarilla se acuerdan, bueno entonces, el tipo la iba a vender y yo le 
dije bueno si quieres la cambiamos me recibe el carro y la cambiamos y cuadramos, él me 
recibe el carro que yo tenía la última vez yo me quede con la camioneta. Ah y entonces 
pero, fíjate cuando tenía el carro entre el primer negocio y el carro, yo compré otra tienda 
por María Eugenia". 
A los dos años de tener las dos tiendas y la camioneta, termina dando en 
arriendando una tienda y la otra tienda se la siguieron administrando los dos hermanos, es 
ahí cuando el señor José decide darse unas merecidas vacaciones pero antes de emprender 
el viaje a su querido pueblo, le plantean la oportunidad de comprar un granero cuya prima 
de eso negocio la saldó dando su camioneta y declina la idea de irse de vacaciones para 
tratar de organizar este nuevo negocio en el cual veía muchas oportunidades. 
Sr. José: "Ya como que me iba a vacaciones y, iba arrendar la tienda porque la otra la 
tenía arrendada y ya me iba a vacaciones porque la acababa de pagar y listos pero, no fue 
posible de esa manera, o si me fui a vacaciones pero, cambie la camioneta por las primas 
del granero central ya en el año 78". 
Una vez que tomó las riendas del granero central a los pocos meses formaliza la 
unión con la señora Lilia Vesga la cual había conocido arios antes y es ahí cuando estos dos 
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grandes emprendedores cruzan sus vidas y complementan las fortalezas y habilidades en el 
comercio. Estos venden a los dos años el granero central y compran el granero la fuente el 
cual pasó a ser Rapimercar. 
4.1 Conclusiones. 
Se pudo analizar en el anterior capítulo de emprendimiento que los dos fundadores 
desde su niñez de acuerdo a su experiencia de vida fueron adquiriendo habilidades, sumado 
a eso la crianza obtenida de sus padres influyó mucho en esas ganas de salir adelante y 
montar negocios, teniendo en cuenta estrategias de asimilación y comprensión de la 
información, ya sea obtenida por el mercado o por familiares como fue el caso de la Señora 
Lilia que se dedico a aprender y poner en práctica todas las enseñanzas recibidas y esa 
habilidad para aplicar los conocimientos en el negocio obteniendo resultados positivos, los 
cuales le dieron credibilidad e hicieron que personas con el capital creyeran en ella y la 
ayudaran a convertirla en toda una mujer emprendedora. 
En este sentido es muy merecido mencionar las políticas de ahorro que fue un pilar 
fundamental en el caso del Señor José y la actitud y el sueño de ser independiente lo 
motivaron al ahorro y así convertirse en propietario, con la actitud de siempre mirar otras 
opciones de negocios no sólo en tiendas sino en el transporte o en su defecto mirar hacia 
otros canales del comercio diferente a la tienda como lo fueron los graneros y depósitos. 
Todas estas estrategias fortalecieron el espíritu emprendedor de estas dos personas y se vió 
reflejado en el siguiente capítulo que termina siendo la continuación de este ya que es 
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cuando empiezan a entrelazar su vida de emprendedores y empiezan a montar empresa 
como familia es decir como marido y mujer. 





Se le inculco desde 
niña montar un 
negocio (tienda). 





Salir del campo fue 
un propósito 
inculcado por su 
madre. 
Se le enseño 
desde niño el 
acompañamiento 





Llega a la ciudad de 
santa marta como 
empleada en la 
empresa de su 
hermano. 
Encargada. 
Manejo de las cuentas 
en el negocio 




















áreas claves del 
negocio le dieron 
la oportunidad y la 
confianza para 
convertirse en líder 
de la empresa 
donde laboraba. 
















CAPÍTULO 5. ETAPAS DEL CICLO DE VIDA RAPIMERCAR S.A 
5.1 Nacimiento 1994-1998. 
La Señora Lilia y el Señor José antes de abrir Rapimercar, eran socios de un 
supermercado llamado K-Fir que estaba conformado por otros 5 socios, los cuales 4 eran 
hermanos de la Señora Lilia y el otro era cuñado de la misma; éste fue un negocio que 
causó gran impacto en la ciudad y que empezó a crecer muy rápido, hasta tal punto de irse 
quedando pequeño y fue en ese momento en el que se empezaron a presentar dificultades. 
Sra Lilia: "No todos los socios teníamos los mismo porcentajes, unos tenían más, otros 
tenían menos, como todas las coincidencias de las experiencias que uno hace y ahí se 
aprende. Habían dos primos administradores de empresas ellos fueron los que iniciaron el 
negocio lo abrimos. Fue una locura en Santa Marta. Nos fue quedando cada vez más 
chiquito, la administración no fue la mejor porque los muchachos no tenían la experiencia, 
hubo muchos errores, muchas fallas y bueno desafortunadamente la sociedades no son 
fáciles, cada quien pensamos de alguna manera". 
Basado en lo anterior, fue cuando la Señora Lilia y el Señor José en el ario 1992 
decidieron que en un depósito que ellos tenían en el mercado, que vendía al por mayor y al 
detal, colocarle 3 cajas registradoras y montaron un mini supermercado allí, esta idea que 
sin duda les generó un crecimiento importante fue iniciativa del Señor José, producto de la 
desorganización que existía en ese momento en la sociedad que estos tenían con el cuñado 
y los hermanos de la Señora Lilia. 
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Sra. Lilia: "En el caso mío, mi esposo pensó que podía ser mejor, hubo muchos errores eh, 
entonces pensamos nosotros que se podía manejar de una manera mejor. Ahí entonces 
nosotros teníamos un depósito de mercado donde hoy es la fuente era chiquito como es 
donde esta Marina pero, José fue el de la idea de que vamos a ponerle cajitas y vamos a 
montar aquí 3 cajitas y hacemos un supermercado aquí". 
Al principio la Señora Lilia cuando reformaron el negocio y lo adataron al fonnato 
de supermercado, se sentía intranquila y algo inquieta, puesto que ella sentía que le estaban 
montando competencia al negocio que tenía en sociedad con sus hermanos llamado k-fir; 
pero luego el tiempo la fue tranquilizando ya que la sociedad que tenía con los hermanos 
siguió creciendo a pesar de no estar tan organizada y el otro factor que la tranquilizó fue la 
distancia que existía entre k-fir y el negocio que ella junto a su esposo denominaron 
Rapimercar. 
Sra Lilia: "Yo no le tenía tantas ganas a eso porque yo sentía que nosotros teníamos una 
sociedad de familia y que nosotros estábamos haciendo algo igual, sentía como que le 
estábamos haciendo peso a nuestro propio negocio, pero bueno, siendo legales con la 
sociedad que teníamos, al final estábamos bien retirados y pusimos ahí las tres cajitas 
chiquitas pero, la bodeguita era siempre grandecita, ahí comenzamos tuvimos ahí como 4 
años creo yo". 
Cuando emprenden esta idea enfatizaron la estrategia a todos aquellos detalles que 
vieron en la sociedad k-fir, y lo que trataron de hacer fue implementar esas cosas que aún 
no tenían en el supermercado Rapimercar y a fortalecer esos detalles. Por ejemplo ellos 
vieron en el anterior negocio una debilidad en cuanto al tema de los perecederos y lo que 
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hicieron fue implementar estrategias de mejora, porque sabían que allí existía una gran 
oportunidad de mercado que se podía explotar aún más. 
Sra. Lilia: "Bien comenzó a irnos bien, comenzamos a adquirir en ese supermercadito 
chiquito, comenzamos adquirir toda esa experiencia aprender todos esos detallitos 
chiquiticos como se manejan carnes frías como no teníamos nada de eso ahí metimos 
neveras, metimos lácteos, metimos otras cositas y comenzamos, eh poquito a poquito el 
negocito fue quedando chiquito". 
El supermercado empezó a coger fuerza hasta tal punto de que la clientela hacía fila 
para poder entrar, es de anotar que fue un punto muy a favor en implementar este formato 
de supermercado en el sector del mercado público cuyos negocios vecinos eran depósitos y 
graneros de venta al por mayor y al detal, no existía esa modalidad de varias cajas 
registradoras y que la gente escogiera sus productos en las estanterías y luego se 
desplazarán a la caja a pagarlos. 
Sra. Lilia: "Ya se llamaba rapimercar, ya le pusimos el nombre de Rapimercar, entonces 
eso, en la quincena no, no, eso era imposible, la gente afuera en la puerta esperando para 
que le dieran turno para entrar, bueno nos fuimos ilusionando nos fuimos como 
convenciendo cada día más y más, de que se podía ser mejor, y que teníamos mucho más 
experiencia," 
Otra estrategia fundamental que utilizaron en esta fase de nacimiento que marcó un 
factor diferenciador con la competencia del sector, fue que en los graneros y depósitos que 
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existían en el sector del mercado público en esa época, no manejaban un amplio portafolio 
de productos (marcas y referencias) y fue allí una gran oportunidad que en esa época la 
Señora Lilia y el Señor José supieron aprovechar implementado en el supermercado 
variedad de referencias que le proporcionaban al cliente incrementando el nivel de 
satisfacción de los mismos. 
Se implementó una estrategia de contacto con el cliente, indagando que referencias 
o productos necesitaban, qué no encontraban allí en el supermercado y de a cuerdo a esto 
fueron apoyándose con los proveedores para conseguir todas esas referencias que buscaban 
los clientes y que no se encontraban en los graneros y depósitos. 
Esa estrategia de ofrecer variedad de productos y otras líneas que los graneros y 
depósitos no ofrecían, fue sin duda la razón por la cual este supermercado ubicado en el 
sector del mercado tenía tanta clientela y su crecimiento fue bastante gratificante. 
Sra. Lilia: "Bueno nosotros comenzamos con los mismos productos que traíamos del 
depósito que son prácticamente los mismos de un supermercado con los adicionales 
colocamos una en medio de la vitrina esa de madera y entonces colocamos carnes frías, 
ciertos quesos, ciertas leches, mantequilla, queso no lo vendíamos en el anterior negocio 
pero, de resto lo que se vende en los supermercados era de pronto un poco más de líneas de 
aerosoles, de ambientadores ya entonces uno en los graneros trabajaba una sola clase de 
una sola marca de un producto ya que nosotros nos dimos cuenta que hay que tener varios 
jabones de baños, hay que tener varias clases de papel higiénico, hay que tener varias clases 
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de arroces muchas variedades de arroces uno en los graneros maneja mucho menos 
cantidades de referencias, menos marcas, aquí ya nosotros expandimos un poquito eso, 
comenzamos nosotros a darnos cuenta que tiene la competencia y que pregunta la gente, y 
ya toca uno comenzar a ampliar el portafolio". 
De lo anterior se puede precisar que esta estrategia o la aplicación de este formato 
de supermercado en un sector como el mercado público que en ese momento el comercio 
estaba fundamentado en graneros y depósitos que son formatos diferentes, es decir, poca 
variedad de productos en el caso de los graneros y la venta al por mayor en el caso del 
depósito lo cual limitaba el segmento de clientes. Sin duda esto fue una estrategia que 
generó e impulsó el crecimiento en esta etapa de nacimiento. 
En esta etapa de nacimiento la forma como estaba distribuido el personal que 
laboraba en Rapimercar era la siguiente: 
Se inició con 5 trabajadores una persona que estaba en una caja, otro que se 
encargaba del surtido en las estanterías, otra persona que se encargaba del recibo de 
mercancía y de acomodarla en la bodega, el señor José manejaba una caja y se encargaba 
de inventarios y de el envío de la mercancía a la casa de los clientes cuando eran pedido 
muy grandes, la Señora Lilia manejaba liquidación, proveedores y todo lo relacionado al 
recaudo del dinero y el manejo con los bancos. De esa forma era que estaba conformado el 
equipo de trabajo con el que inició Rapimercar en el ario 1992. 
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La Señora Lilia y el Señor José en ese momento tenían un pensamiento definido con 
respecto a la selección del personal, desde que tenían su depósito antes de empezar 
Rapimercar, el grado de confianza de sus empleados, las personas que allí laboraban que 
pasaron a ser las mismas que iniciaron en Rapimercar, eran conocidos o recomendados por 
familiares, ya que cada uno en su época de solteros había tenido situaciones con empleados 
por temas de robos y otro tipo de situaciones deshonestas. 
Sra. Lilia: "Bueno en ese entonces como el grupo era tan pequeño yo pienso que hay 
también buenas posibilidades de que la gente robe, yo siempre he sentido que Dios me ha 
iluminado y me ha dado mucha sabiduría con la gente y que nosotros hemos tenido mucha 
suerte porque hemos tenido mucha gente buena excelente, gente muy buena, Dios no las ha 
puesto ahí en el camino, de hecho la gente dura mucho tiempo en Rapimercar, hay gente 
duradera, hay gente que tiene 15 años y son nuestros mejores empleados son muy buenos 
empleados," 
Es válido mencionar que la relación que el Señor José y La Señora Lilia tuvieron 
con sus empleados fue muy importante siempre interesados en el buen trato hacia ellos, 
esto hacía que el trabajo que éstos realizaban fuese eficiente y siempre bien correspondido 
y reafirmaba aún más su teoría que hacía alusión a que el equipo de trabajo debía estar 
siempre integrado por personas de su entera confianza y que esto hacía más fácil el trato 
cordial y familiar. 
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Señora Lilia: "eh mi trato con la gente siempre fue bien no me considero que yo he sido 
agresiva, soy de las que pienso como Santo Tomás que hasta no ver no creer que solo 
cuando yo puedo confirmar de algún robo, pues, puedo sacar esa conclusión y despedir a la 
persona por ese motivo pero, yo personalmente me siento que con la gente me ha ido muy 
bien, que la gente siente mucho compromiso con Rapimercar, que la gente tiene la camiseta 
puesta, aparte de eso, nosotros somos muy organizados, estamos como muy pendientes de 
persona a persona, de sus calamidades, de sus situaciones familiares, pues eso es muy 
importante para el empleado". 
Al describir los momentos más importantes y las diferentes estrategias utilizadas en 
esta etapa de nacimiento se pudo establecer que la etapa de nacimiento para el Señor José y 
la Sra. Lilia llega a su fin en el momento en el que se vieron en la necesidad buscar algo 
más grande porque las necesidades del negocio y las tareas que el negocio demandaba eran 
muchas y el personal ni muchos menos el tamaño del supermercado, en ese entonces eran 
suficientes. En este sentido determinaron que al momento de tomar la decisión de mudarse 
y ampliar el supermercado, empezaron a cambiar muchas cosas que sin duda era el inicio 
de una nueva etapa que iba a empezar a vivir el supermercado. 
5.1.2 Conclusiones. 
De la etapa de nacimiento que comprendió el período de 1994-1998 se puede 
concluir lo siguiente: 
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Tomar el formato de supermercado que habían conocido en la sociedad de k-fir, 
arriesgarse y aplicarlo como pareja (Señor José y Señora Lilia) en el depósito que tenían, 
que después denominaron Rapimercar, fue el inicio de una gran idea en la que creyeron y 
fortalecieron, valiéndose mucho de la experiencia que habían adquirido en la sociedad 
donde fue muy dificil controvertir por no entrar a discutir con sus hermanos y cuñado. 
Implementar la línea de perecederos y mejorar los errores que se cometieron en la 
sociedad k-fir para que en Rapimercar resultaran un éxito, fue una estrategia que favoreció 
mucho el crecimiento del supermercado, y que les dio mucha ventaja con respecto a los 
demás negocios que habían a su alrededor que no contaban con neveras, ni productos como 
quesos, mantequillas, carnes frías y leche que le dieron una ventaja competitiva enorme. 
Ampliar el portafolio de productos introduciendo más referencias y marcas por 
líneas, marcó una diferencia estratégica frente a la competencia que tenían en ese 
momentos, que eran graneros y depósitos, los cuales no manejaba muchas referencias por 
líneas, esto hizo que los clientes vieran en Rapimercar, una opción en la que podían acceder 
a la variedad; esto fue algo novedoso en el sector donde se encontraba el supermercado que 
influyó mucho en el crecimiento de la empresa. 
Indagar sobre los productos que ofrecía la competencia y estar atentos a lo que los 
clientes demandaban, esta estrategia les funciono mucho, puesto que les permitía siempre 
contar con productos competitivos que la gente requería, siempre estuvieron orientados a 
satisfacer las necesidades de los clientes a como diera lugar. 
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Incentivar al personal de trabajo con el buen trato, con cordialidad y amabilidad fue 
una estrategia que impulsó a que la empresa ofreciera muy buen servicio y se mantuviera a 
la clientela siempre satisfecha. El grado de compromiso de los empleados que si bien es 
cierto eran pocos, era muy grande y motivaban a los dueños a que valía la pena seguir 
esforzando por sacar adelante la empresa. 
5.2 Juventud 1998-2008. 
Esta etapa de juventud inicia en el momento en que los dueños deciden mudarse y 
arrendar dos locales en frente de donde era Rapimercar, la antigua sede volvió a quedar con 
el formato de Depósito y el Supermercado Rapimercar pasó al frente en los dos locales que 
les habían arrendado. Es importante mencionar que al pasarse para los otros locales hubo 
mucha influencia de José Ureña, cuñado de la Señora Lilia, el mismo que hacía parte de la 
sociedad de K-fir quien les propuso asociarse con ellos y quien se encargó de la 
negociación de arriendo de los dos de locales de dos pisos que eran de un señor que tenía 
14 locales casi que uno al lado del otro. 
Sra. Lilia: "Eh donde hoy funciona Rapimercar, el señor había hecho cantidades de 
localitos, pequeñitos, chiquiticos, él había hecho pequeños locales que esos son los 14 
locales que hoy en día tenemos nosotros, el señor los hizo cada uno independiente y al 
señor no le estaba yendo bien con esos arriendos, el señor nos ofreció a nosotros lotes de 
los que estaban en la propia esquina de la Droguería de Gene, porque eso sí, tenía un 
negocio, no sé de qué, pero se le metieron, le robaron y el señor desmotivado llegó y le dijo 
a José Ureña que le alquilaba ese negocio que se metiera y efectivamente comenzamos el 
negocito nosotros, dos localitos". 
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Una vez ya mudados en los dos locales se trasladaron las estanterías, las neveras de 
los lácteos y carnes frías, se implementó algo muy importante aquí en esta etapa y fue I 
introducción de la venta de verduras que era lo único que no tenían en la antigua sede d 
Rapimercar. Esto fue muy importante puesto que estaban brindando más productos a los 
clientes, los cuales tenían que irse al sector del mercado donde encontraban la verdura por 
que en el antiguo supermercado no le ofrecían. 
Sra. Lilia: Comenzamos sin neveras de verdura, sólo teníamos una neverita de carnes y de 
lácteos, eh mandamos a hacer los mueblecitos, estos con tubos y colocamos las canasticas 
ahí de verduras, colocamos las canastillas de verduras ahí y comenzamos, a mí me daba, 
pues yo le tenía mucha fe al negocio pero, al comienzo no es fácil". 
La implementación de la venta de verduras generó un mayor grado de aceptación 
por parte de los clientes, reflejando una excelente imagen en el sector, muy buena 
publicidad y un Good will bastante interesante que contribuyó rápidamente a que el 
negocio siguiera creciendo de forma acelerada hasta tal punto de ir arrendando locales de al 
lado cada 4 o 6 meses. 
En el segundo piso de los dos primeros locales quedaban las oficinas, al mudarse y 
ser más amplio los locales, se amplió el personal de trabajo, había más espacios para 
colocar más cajas registradores por ende se contrataron más cajeros, de igual manera los 
pedidos eran mayores , por lo que se tuvo que ampliar el personal de bodega y el personal 
que surtía, de igual forma se creó la tesorería ya que el flujo de dinero aumentó y no se 
podía hacer como en la primer sede de Rapimercar, donde la misma Señora Lilia o el 
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mismo Señor José eran los que manejaban la caja, contaban el dinero y realizaban los 
pagos; tocó crear esta oficina y darle el manejo adecuado. 
Sra. Lilia: "en el segundo piso eran las oficinas, yo no venía acostumbrada a que la plata la 
manejara cualquier persona a mí me parecía que si dejaba la plata o el cajero iba a pasar 
algo no se entonces yo misma los primeros días yo misma contaba la plata y la mandaba 
para el banco, porque uno no viene con esa cultura todavía". 
Se puede percibir que muchas de las funciones propiamente los dueños, les tocó 
delegarlas, habían surgido otras necesidades y otro tipo de controles en los que los dueños 
tenían que preocuparse, entre otras cosas había un proceso de crecimiento que ellos debían 
seguir liderando con el fin de promover estrategias que provocaran incremento en las 
ventas de la empresa. 
Sra. Lilia: "Al comienzo no fue fácil delegar, desafortunadamente cuando uno vine 
acostumbrado a manejar en un cajón con la plata y que uno sabe que todo lo que llega pasa 
por mano de uno no es fácil coger uno y decirle a una cajera tenga cobre allá o que un 
tesorero cobre y consigne, entonces siempre que la gente que teníamos de controles 
pensaba que era gente de confianza de nosotros y entonces comenzar a delegar esa fue lo 
más importante comenzar a delegar en cada uno de los sitios gente clave, delegar en 
tesorera, delegar en supervisores, delegar en compras de hecho compras lo seguí teniendo 
muchos años más, yo seguí manejando compras". 
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Otras de las estrategias aplicadas en Rapimercar durante la etapa de juventud, fue la 
de identificar el puesto clave que amarraba un gran porcentaje del éxito de la empresa, que 
fueron las compras y todo el manejo con los proveedores, la Señora Lilia cogió ese puesto y 
lo hizo suyo, ella manejaba y le compraba a todos los proveedores que le vendían al 
supermercado, ésta detecto que las buenas utilidades dependía de una muy buena compra y 
fue aquí donde se especializó y centró toda su atención durante esta etapa. 
Sra. Lilia: "A medida que fue creciendo el negocio yo estaba más tiempo en el negocio, yo 
soy de las que creo que la columna vertebral casi del negocio, para mí para mi es las 
compras, siempre he estado convencidísima de compras, que si se hace una buena compra, 
se hace una buena gestión de compras en el negocio, todo lo demás se va fácil, yo compras 
no lo solté aparte de eso porque yo sé los riesgos que hay en compras yo seguí como 10 
años o unos 8 años manejando compras". 
Lo interesante de este manejo de compras que tenía la Sra. Lilia era que a pesar de 
que sus conocimientos en cuanto a sistemas y otros tipos de tecnologías eran casi nulo, ésta 
diseño una estrategia para la realización de las compras, creando tablas en carpetas con 
cartulinas, que contenían varias columnas, con todas aquellas variables claves que se deben 
tener en cuenta al momento de realizar un pedido con un proveedor, como los son 
inventarios, rotación, referencias, etc. 
Sra. Lilia: "No sé manejar sistemas eso es tecnología nueva que aún no la aprendo yo me 
hice algunas carpetas que cuando vino Mario, que venía con una experiencia larguísima de 
Éxito, muchísimas veces me dijo que me felicitaba, mil veces por esas carpetas una 
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cartulina yo no sé usted nunca las ha visto yo me la inventé aquí va el producto, aquí va el 
código interno, aquí va la existencia, le hice columnitas especiales, aquí va el inventario de 
hoy y aquí está el recibo yo lo trabajaba, yo con Colgate Palmolive me echaba 15 minutos 
trabajando y yo tenía a una persona que me hacía inventarios". 
Sin duda esta habilidad que adquirió la Sra Lilia en esta área de compras, fue una 
estrategia que le aportó mucho a la empresa, los buenos márgenes que tenían se debía a esa 
función que se desarrolló; fue vital que uno de los socios en esta etapa se ubicara en este 
puesto, ya que era mayor el grado de compromiso, responsabilidad y disciplina que le 
imprimía a esta función. Esto a su vez se reflejaba en las ventas y en los márgenes; en este 
sentido se puede establecer que el área de Compras como lo mencionaba la Señora Lilia se 
convirtió en la columna vertebral, eran tantos los frutos que generaba su gestión que 
rápidamente al cabo de tres años ya Rapimercar había arrendado los 14 locales que estaban 
uno al lado del otro. 
La empresa ya con 14 locales era muchísimo más grande y se empezaron a generar 
otro tipos de oportunidades con los mismo proveedores, ofreciendo exhibiciones, puntas de 
góndolas, publicidad en neveras, en fin un sin número de factores que empezaron a generar 
ingresos adicionales a la empresa y que también eran manejado a través del área de 
compras. 
Sra Lilia: "Compras me gusta muchísimo y... después de todo, el puesto que me ha gustado 
a mí en Rapimercar, es comprar, es rico comprar de verdad ja ja ja ja, eh pelear con los 
vendedores, me considero que tengo un carácter fuerte, de pronto hay muchas cosas que se 
105 
me olvidan pero, yo hago una negociación todavía, hago una negociación con un vendedor 
y si me hablan de un descuento yo lo tengo en la mente fresquitico, yo no me la dejo 
montar de los proveedores, ósea, trato y siempre le he dicho a los que entran a compras con 
el proveedor hay que tener buena relación pero, ser estrictos y exigentes con ellos porque, 
donde uno se deje, terminan haciendo con uno lo que quieren, le prometen a uno algo y se 
lo tienen que cumplir, eh otras de las cosas ahora con la experiencia del supermercado es 
presionar con espacios, a mí nadie me lo dijo yo no soy una profesional, ni mucho menos, 
pero yo si aprendí que lo más, que le duele a los proveedores, es los espacios y yo presiono 
con espacios y ahí uno ve resultados de una vez, espacios". 
Es importante hacer énfasis a la importancia de los espacios en la sala de ventas a la 
distribución de los productos en las mismas sala de ventas, la ubicación por categorías, aseo 
personal, frutas y verduras o Fruver como se conoce en Rapimercar, el área de carnes, 
comestibles, las neveras, hubo la necesidad de implementar cuartos fríos para la 
refrigeración de los productos, sobre todo lo perecedero. En este sentido se vio la necesidad 
de contratar gente que contara con la experiencia necesaria en este tipo de situaciones que 
eran muy estratégicas para el negocio y que sin duda requería de personal capacitado. 
Inicialmente pasaron varios administradores por el supermercado desde que se 
arrendaron los dos primeros locales, en ese momento, en que se empezó a delegar, se creó 
el puesto de administrador de la sala de ventas, y empezó un administrador muy exigente de 
corte militar que era muy disciplinado y estaba pendiente de lo que tenía que hacer cada 
empleado, pero éste decidió irse por que empezó a chocar mucho con la gente y algo que 
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tenían muy claro los socios era que el trato con el personal debía ser cordial y muy amable, 
pero éste administrador tomó la decisión de irse en vista que las relaciones con los 
empleados no iban por buen camino, luego de esto entró un administrador de Bucaramanga 
llamado Octavio Serrano, administrador de empresas con buenos conocimientos en 
sistemas y empezó a estudiar mucho con relación al tema de los espacios y las distribución 
de los productos en la sala de venta. 
La entrada de este administrador contribuyó mucho en la organización de la 
empresa, era una persona que aprendía muy rápido y que empezó a organizar las funciones 
de los empleados, darle orden a las salas de ventas, a fortalecer los lazos clientes versus 
supermercado Rapimercar, se implementó el reglamento de la empresa, este apoyo fue muy 
importante en esta etapa de juventud, se puede establecer que este administrador entró en la 
empresa en esta etapa y la hizo crecer hasta tal punto de impulsarla a otra etapa. 
Es válido mencionar en este período de juventud, el apoyo fundamental de 
proveedores como Nacional de Chocolates y la Compañía Noel, fueron empresas que se 
interesaron mucho en el desarrollo de sus clientes, en este caso la empresa Rapimercar, para 
ellos era una empresa representativa en la ciudad y fue allí cuando enviaron personal 
capacitado para hacernos sugerencias en el manejo de los espacios, de los lineales, la forma 
como se debían exhibir los productos y todo el manejo que se le debía dar al punto de 
venta. En este sentido el administrador Octavio Serrano aprovechó muchos de esas 
asesorías y aprendió muy rápido no sólo de éstos sino de lo que veía en otros negocios, 
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todos estos aspectos hicieron que la empresa mejorara ciertos procesos, se dieron cuenta 
que había que trabajar mucho más en el punto de venta. 
Los dueños consideraron que la etapa de juventud de la empresa llevó muchos arios 
y que se quedó estancada ahí por un tiempo, pero esto obedecía a un factor principal que los 
limitaba mucho para poder salir de esta etapa y ese factor fue la inseguridad que se vivió en 
Santa Marta durante esa época. 
Sra. Lilia: "Mire eh, yo siempre pensé que nosotros estábamos pues en un mercado público 
y que ahí teníamos un negocio sólido que ha ido creciendo y eso llegó un momento en el 
que el negocio dejó de crecer y se estabilizó como pasa en esa clase de negocios eh, a raíz 
de la inseguridad de Santa Marta, yo siempre fui una persona muy miedosa en crecer, eso 
es lo que a mí personalmente me cortó las alas, si no fuera por el miedo por las situaciones 
que se viven de inseguridad en Santa Marta, nosotros desde hace mucho tiempo no 
tuviéramos, no tres, si no quien sabe cuántos puntos, pero, yo siempre le tengo mucho 
miedo a la inseguridad". 
Teniendo en cuanta lo anterior los mismo dueños identificaron que la etapa de 
juventud culmina en el momento que empieza a recibir motivaciones hacia la expansión, es 




De la etapa de Juventud que comprendió el período de 1998-2008 se puede concluir 
lo siguiente: 
Ampliar la empresa y mudarse a unos locales más grande, le imprimieron a la 
empresa una turbina de progreso, es decir tomar esa decisión fue una estrategia de 
crecimiento clave que le abrió aún más las puertas a Rapimercar, esa decisión fue producto 
de la misma exigencia del mercado en ese entonces, iba tan bien la empresa que este 
cambio era más que necesario. 
Introducir el portafolio de verduras en el supermercado, fue una estrategia relevante 
que cumplió con las expectativas de sus clientes en esa época, ya que era lo único que no 
podía obtener del supermercado en la antigua sede, esto hacía que el cliente después de 
comprar en el supermercado tenía que desplazarse hacia la plaza de verduras del mercado 
para comprar este tipo de productos. En este sentido esta estrategia de implementar la venta 
de verduras le hizo ganar nuevos clientes a la empresa, todos aquellos que inicialmente se 
orientaban o entraban motivados por las verduras terminaban comprando otros productos 
diferentes a las verduras que se vendían allí, y terminaban comprando comestibles o cosas 
de aseo personal, etc. 
Delegar y saber hacerlo fue otra de las estrategias claves en esta etapa de juventud, 
los dueños se esmeraron en ubicar gente clave en los puestos más estratégicos de la 
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empresa como la tesorería, los supervisores e incluso al final de esta etapa la Señora Lilia 
empezó a meter asistente en el área de compras, cargo que ella siempre había manejado 
sola y que por la magnitud y el volumen de las compras se vio en la necesidad de incluir 
personal y delegar funciones de esa área a personas de su entera confianza. 
Identificar en el área de compras, como un área estratégica y a su vez que dicha área 
fuera asumida por uno de los socios, fue una excelente estrategia; ya que había un mayor 
grado de responsabilidad, compromiso, confianza, entereza, esfuerzo que se vieron siempre 
reflejados en los resultados de las ventas y los márgenes que la empresa estaba generando. 
Esta gestión motivó aún más a los dueños a que esa área requería de toda la atención 
posible. 
Empezar a darle un mejor desarrollo a las salas de ventas y cuando se habla de 
desarrollo se hace alusión al manejo de los espacios en los lineales, la ubicación de los 
productos de acuerdos a las distintas categorías, el manejo de los pasillos y la movilidad de 
los clientes, los puntos en los que iban ubicados las cajas, fueron tantos los requerimientos 
de una sala de ventas que se fortalecieron con el paso de los administradores, resaltando 
aportes como el que hizo el señor Octavio Serrano y Baudilio Carvajal. 
Recibir la asesoría de proveedores como Nacional de chocolates y la compañía 
Noel, dos grandes empresas que llevan arios en ese sector del comercio, fue un aspecto muy 
importante que impulsó el crecimiento, logrando un mayor desarrollo en las distintas 
categorías que se manejaban dentro del negocio; el administrador de la sala de venta 
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siempre mostró muy buena actitud al valorar y poner en práctica todas esas asesorías y 
enseñanzas, se puede decir existía mente abierta al cambio y esto fue clave durante esta 
etapa. 
Identificar el tema de la inseguridad como obstáculo que estancó el crecimiento de 
la empresa, fue un factor que frenó todas las estrategias de crecimiento empresarial que se 
venían implementado en ésta etapa, lo cual se convirtió en un gran muro de contención que 
detuvo el crecimiento y desarrollo por un largo tiempo, prueba de esto fueron los 10 años 
que duró esta etapa según lo expresan sus dueños, ya que ellos determinaron que al 
momento que deciden expandirse y superar un poco esos miedo fue cuando consideraron 
que hubo un cambio interesante y que le pone fin a esa etapa de juventud. 
Ampliar la planta de personal fue sin duda la respuesta al crecimiento que tuvo la 
empresa durante este tiempo, fue tan considerable que como bien se dijo al iniciar la etapa 
de nacimiento, se empezó con 5 trabajadores y esta etapa de juventud se terminó con un 
total de 139 empleados según soporte suministrado por la planilla del operador Enlace 
Operativo por el cual se realizan los pagos relacionado a seguridad social. 
5.3 Madurez 2008-2012. 
Esta etapa empieza con el regreso de un miembro de la familia del Señor José y la 
Señora Lilia. Éste miembro de la familia había terminado sus estudios de pregrado y 
posgrado, y venía muy motivado con muchas ideas y expectativas con la empresa. Éste 
conoce la incertidumbre que existía con el tema de la seguridad y aún así fue muy claro con 
111 
sus padres y les dijo que él quería coger las riendas del negocio, si y sólo si, luego, no le 
iban a salir con la idea de vender la empresa y truncar ese propósito con el que venía, que 
era expandir su empresa. Esta idea fue apoyada en ese momento por el administrador que 
estaba que era Mario Ruiz (el Señor Octavio Serrano había renunciado por motivos de 
índole familiar) y por los proveedores que se mencionaron anteriormente, los cuales ya 
venían insistiendo con el tema de expandir el negocio. 
Sra Lilia: "alguien como Mario dijo, o crecen o ustedes quedan desaparecidos, yo con 
miedo, Dios mío crecer esto es miedoso en un ambiente como el de Santa Marta pero, 
terminó José David la carrera y llegó y lo planteo así frenteado, mami me vengo a trabajar 
con ustedes siempre y cuando ustedes se queden con el negocio no me salgan que mañana 
lo venden y yo quede por fuera, me metí en el cuento de estudiar Ingeniería Industrial que 
es una carrera bastante buena para el campo que nosotros tenemos, eh yo le dije José David 
vamos pa esa hablamos con el papá y yo le dije vamos pa esa métase en el cuento eh, los 
dos negocios que hay adicionales son por José David porque, yo personalmente como digo 
si hubieran sido otras las condiciones de santa Marta no tuviéramos hoy 3, cuando hubiera 
llegado José David de la Universidad ya tuviéramos 10 puntos pero, llego José David pues 
como persona joven es menos miedosa digo yo, es menos prevenida en esa parte de 
seguridad entonces él sí, gracias a la buena visión de él y a todas las cosas nuevas que trajo 
de la Universidad pues se pudo crecer hoy en día la empresa ya está mucho más 
consolidada". 
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Una vez ingresa José David a la empresa, empieza a familiarizarse con todas las 
situaciones que tenía la empresa y se emprende la decisión de abrir un nuevo punto de 
venta en el Rodadero, este era un punto muy bueno y estratégico, motivado por el turismo y 
el gran potencial de posibles clientes que había en todo el sector del rodadero, Gaira y todos 
sus alrededores era bastante interesante. Fue entonces cuando se presentaron algunas 
indecisiones, dudas y mucha incertidumbre con el fin de ser competitivo y mantener una 
política de precios bajos. 
Sra. Lilia: -Poco a poco me fui dando cuenta que la competencia no eran los graneros y 
poco a poco la gente se lo va a uno inculcando, los vendedores y todos, entonces, empecé a 
meterme totalmente con los supermercados, comenzar a mirar, comenzaron a ver muchas 
competencia, muchos más negocios de cadenas de supermercado comenzar a chequear 
precios, comenzar a mirar y comenzar a exigirle precios a los proveedores" 
Rapimercar se había ganado con mucho sacrificio y esfuerzo un reconocimiento en 
la ciudad de Santa Marta como un supermercado de precios bajos donde el pueblo podía 
dirigirse sin ningún problema a comprar, esta política se implementó a finales de la etapa de 
juventud pero se fortaleció en esta etapa de madurez, la competencia para la empresa en 
esta etapa de madurez dejó de ser los graneros y pasaron a ser los autoservicios grandes, las 
cadenas de supermercado como las Olimpicas y Carrefour, prevaleciendo Rapimercar como 
el supermercado más económico de la ciudad. 
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José David Hijo: "Con la apertura del rodadero en el mes de noviembre de 2008 llegaron 
nuevos desafíos para le empresa pues para los competidores y el mercado en general fue 
muy dura la apertura de este negocio, ya que Rapimercar cuenta con un reconocimiento en 
precios bajos. Esto también produjo bastante controversia y discusiones en los dueños del 
negocio sobre la correcta estrategia comercial a llevar en la empresa y definir si era 
correcto seguir siendo precios bajos o definir una estrategia diferente que no sacrificara 
tanto los márgenes". 
Para tratar de contrarrestar todas estas dudas que estaban presentando básicamente 
en el área comercial, se decidió recurrir a personal con alta experiencia dicha área, que 
apoyara y esclareciera todas las dudas que estaban saliendo a raíz de la apertura de la sede 
del rodadero, este tipo de inquietudes eran más especializadas ya eran dudas relacionadas a 
las condiciones de mercado que existía en ese momento y era necesaria personas con 
experiencia en el manejo de supermercados grandes que preferiblemente hubiesen 
participado laboralmente en cadenas que pudieran proporcionar a la empresa ese tipo de 
conocimiento que empezaba a ser nuevo para ésta. 
José David: Hijo: "Ante este nuevo reto llegan personas con experiencia en supermercados 
como fueron Alejandro Atuesta como administrador del rodadero con experiencia en el 
manejo de supermercados y conocedor de la compañía ya que trabajo anteriormente con K-
fir y Éxito. También se contrato a Gustavo Lobo como administrador de la sede mercado 
éste venía de las cadenas Olimpicas, esta persona tenía mucha más experiencia y generó 
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muchos aportes comerciales junto con una asesoría externa de la gerencia que lideraba 
Jhony Fayad Askar que fue Gerente de la cadena Vivero. 
Se pudo evidenciar que esta etapa de madurez hubo una fuerte convocatoria de 
personal altamente calificado en el manejo de cadenas de supermercado, los cuales hicieron 
aportes muy valiosos. Esta fue una estrategia empresarial bastante positiva que fue liderada 
por José David que hoy día ha dado excelentes resultados. 
Una vez conformado este gran equipo de trabajo en el área comercial que era donde 
se presumía que había falencias, José David instauró en la empresa un Comité Comercial, 
donde se discutían todos los temas relacionados con la empresa y se generaban políticas de 
cambios y se establecían procedimientos de mejora continua. 
José David hijo: "En el comité comercial se desarrollaron muchos temas trascendentales y 
de aquí salían constantemente decisiones que la gerencia comercial que en ese momento la 
empecé a llevar yo implicaban directamente a las áreas de compras, contabilidad, recursos 
humanos, pagos, sistemas y demás dependencias que influían en el correcto manejo del 
negocio y eso si siempre pensando en no entorpecer ni volverse una empresa llena de 
procesos y procedimientos innecesarios. Este se convirtió rápidamente en el espacio que se 
usaba para proponer cambios, innovar y expresar lo que sentían los administradores y 
encargados del almacén para poder mejorar el servicio y agilidad de los procesos". 
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Durante un comité comercial surgió la necesidad de que en Rapimercar se debía 
fortalecer los procesos administrativos, es decir se había hecho un esfuerzo grande en 
mejorar la parte comercial pero se requería en el momento estructurar aún más la parte 
administrativa, es decir existían falencias en algunos aspectos comerciales que eran 
originados por la falta de procesos administrativos y por las fallas de algunos que ya 
existían, fue cuando entonces surge la necesidad de empoderar en un área que se creó 
llamada Dirección Administrativa para que se reorganizaran todos estos procesos; aquí se 
ubicó a Harby Azuero, el cual inicio su experiencia en Rapimercar como administrador del 
mercado y luego los dueños al detectar esas habilidades administrativas no dudaron en 
ubicarlo en ese puesto. 
José David hijo: "Antes de la llegada de Gustavo lobo como administrador del mercado por 
un corto tiempo, el señor Harby Azuero fue el encargado de aquel punto de venta. Este 
corto tiempo se debió a que sus habilidades y fortalezas estaban enfocadas en la parte 
administrativa y fue así como se decidió entonces la entrada de una nuevo administrador y 
Harby se encargara de la Formación y desarrollo de toda el área administrativa, con esta 
persona entonces se emprendió el desarrollo y control sobre estas áreas que no eran 
fortaleza ni de mucho conocimiento para los dueños de la empresa. 
La implementación de tecnología actual, licencias e incorporación de software, 
hardware ayudaron mucho a la consecución de información precisa, la modernización de 
toda el área de sistemas del dieron un cambio positivo y bastante drástico a la empresa ya 
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que el control de la información fue mucho más precisa, todas esas herramientas modernas, 
facilitaron el trabajo de muchas áreas como compras, contabilidad, inventarios, etc. 
José David hijo: "Con la apertura de la sede rodadero se implementó un nuevo software de 
venta llamado ICG, este contaba con los módulos de compras, inventarios y ventas, 
entonces a departamentos como compras les obligo a hacer gestión desde ambos software 
pues en la sede del mercado seguían con el antiguo programa llamado Retail. La decisión 
de implementar este en toda la compañía duro un ario y fue así entonces que se logro tener 
un programa con todas las capacidades y sin nada que envidiar a los competidores, esta 
herramienta fue fundamental pues la calidad de información y procesos que este contenía se 
aplicaron a la empresa llevándola a un nivel más competitivo; al ver los cambios tan 
sustanciales que estas tecnologías habían traído al supermercado, no dudamos en 
implementar el software contable llamado SIESA el cual le brindó a la empresa todas las 
herramientas necesarias para llevar un estricto control de todo el tema contable". 
Con todas las mejoras que se hicieron en la empresa y todos esos cambios que ha 
tenido la empresa, los dueños simplemente se desligaron casi que por completo de la 
empresa y se dedican a intervenir en decisiones de alto rango, el control casi que total es 
asumido por José David quien ha demostrado ser un muy buen líder que cuenta ahorita con 
la absoluta confianza y respaldo de sus padres, es ahí cuando los dueños determinan que la 
etapa de madurez ya se dio en la empresa y que ahorita las decisiones sólo están 
relacionadas a esperar la mejor oportunidad financiera que tenga la empresa para seguir 
abriendo puntos. En este sentido se puede establecer que para ellos la etapa de madurez 
termina con la apertura del rodadero y el fortalecimiento de políticas comerciales, procesos 
117 
administrativos y la implementación de software y hardware que le brindaron a la empresa 
herramienta altamente competitivas para estar a la altura de la competencia. 
5.3.1 Conclusiones. 
De la etapa de Madurez que comprendió el período de 2008-2012 se puede concluir 
lo siguiente: 
Abrir un nuevo punto en el Rodadero hizo que la empresa fuera creciendo en ventas, 
los dueños se vieron en la obligación de ir consolidando y definiendo una dinámica 
estratégica que pudiera hacer frente a los nuevos desafíos. Por ello se decidió traer 
personas con conocimiento en el negocio y que pudiera hacer aportes para enfrentar este 
nuevo reto. 
Transmitir una imagen de precio bajo y mantener los mismo precios en todos los 
puntos de venta en la ciudad ha sido un pilar dentro de la estrategia de venta de Rapimercar, 
demostrando confianza ante los clientes y sin duda esto ha sido valorado por ellos. 
Convocar un nuevo equipo de trabajo comercial e implementar espacios en el cual 
se discuta los aportes que estos llevaban, ayudo a generar un nuevo ambiente y llevo a la 
empresa a la búsqueda de competencia en el cual se tenía en cuenta muchos otros factores. 
que antes no eran relevantes, sin duda el escuchar y discutir sobre la competencia y definir 
hacia donde se quería llegar fue lo que llevo a una auto motivación por permanecer en el 
mercado y mantener un correcto ritmo comercial que tuvo como recompensa un buen nivel 
de ventas. 
Implementar nuevas tecnología en software y áreas de recibo ayudo a desarrollarse 
en muchos aspectos que antes no eran posibles pues antes por la incapacidad de estos no 
dependía de la iniciativa del personal sino de las capacidades que este le podía brindar. 
Mejorar los procesos administrativos llevo a los dueños a tener mayor confianza en 
el negocio y ver posible un nuevo horizonte con miras a seguir en el proceso de apertura. 
Estos permitieron una mayor tranquilidad y al demostrar el control y buen manejo de los 
recursos abrió las puertas internas y así mismo con el sistema financiero que mostró interés 
y apoyo en el crecimiento de la empresa. 
Seguir ampliando la planta de personal fue muestra del continuo crecimiento que 
tuvo la empresa durante esta etapa, paso de 139 empelados cuando sólo era la sede del 
mercado a 232 empleados cuando se dio la apertura de la sede del rodadero, de igual 
manera su nivel de ventas tuvo un incremento relevante. 
5.4 Consolidación 2012- en Adelante. 
Esta etapa empieza con la decisión de los dueños de seguir apuntándole a una 
política de expansión, con el pleno convencimiento y credibilidad de que hay que seguir 
con el mejoramiento continuo de los procesos administrativos, comerciales pero todo 
enfocado a darle viabilidad a la política de expansión que se habían propuesto. 
En el momento que la gerencia sintió tranquilidad en el buen manejo de la empresa 
y de que los dos puntos ya se manejaban de una manera más controlada se tomo confianza 
en el negocio y fue así como se decidió la apertura de un tercer punto de venta llamado sede 
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transporte, esta apertura se dio 3 arios después de abrir rodadero y significo nuevos retos 
para la empresa como lo fue la creación de nuevos cargos y funciones como fue la gestión 
logística, personal encargado de los insumos y suministros, personas encargadas de 
mantenimiento y finalmente la división de algunos puesto de trabajo que se vieron 
1 
recargados por este nuevo reto. 
1 
< Con este nuevo punto se comprometieron y se vio la obligación de estar más atentos 
a algunos cargos como la parte financiera, pagos y en general los encargados del correcto 
manejo del dinero área que se le empieza a dar mayor relevancia y control por los alto 
niveles de flujo de dinero. También se establecieron responsabilidades mayores en los 
encargados del inventario y compras pues el buen y correcto manejo de esta información 
significa mucho dinero para la empresa. 
Para seguir en el proceso de competitividad comercial se ha contratado y designado una 
persona en todos estos temas. Jorge Garzón llego a finales del 2012 con la tarea de 
fortalecer y establecer mejor las estrategias comerciales de la empresa, a su cargo cuenta 
con personas para el desarrollo de las campañas publicitarias y ha sido el generador de 
nuevas campañas o ya sea una mejor consolidación de eventos ya existentes. Otro gran reto 
para este cargo es tener puntos de venta con mayor ymejor presentación así como guardar 
los mismos conceptos entre los puntos de venta, esto implico centralizar muchos procesos. 
Finalmente el buen manejo de gastos por punto de venta y el mantener unos niveles 




responsabilidades para este puesto tan importante en la empresa pues lleva el control de los 
mayores montos de la empresa, de igual forma es una persona capacitada en todo el tema 
concerniente a la expansión, ya que participó de estas políticas en empresas como 
Carrefour, Malcro, farmacity, Olímpica, entre otras. 
Se establecen políticas financieras orientadas al control del flujo de efectivo y a la 
programación eficiente en el pago a proveedores, así como la coordinación e 
implementación, control y ejecución de los presupuestos para llevar un debido control del 
gasto. 
Para dar un mejor contexto a la necesidad que tiene la empresa en mantener 
controles y mejorar sus procesos podríamos entonces dar como referencia la ubicación de 
esta dentro del contexto nacional, Rapimercar se encuentra para el 2012 dentro de las 
primeras 1000 empresas en ventas según la revista semana, esto también toma por sorpresa 
a los socios ya que el procesos de consolidación en los procesos administrativos lleva poco 
tiempo y da una sensación de ligereza y necesidad de hacer mejoras que estén al nivel de la 
posición nacional. 
En la actualidad con la apertura del transporte según soporte del operador por medio 
del cual se paga la seguridad social de los empleados (Enlace Operativo), para el mes de 
abril del presente ario 2013 la planta de personal pasó de 232 empleados que tenía en la 
etapa de madurez a 344 empleados en ésta etapa de consolidación. 
Es válido mencionar que la empresa Rapimercar S.A está orientando todas sus 
estrategias de crecimiento empresarial para seguir con este proceso de expansión y seguir 
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logrando un nivel de posicionamiento mayor a nivel económico en la ciudad, en el futuro 
inmediato, es decir no mayor a dos años realizar otra apertura para un cuarto punto en la 
ciudad de Santa Marta y con serios planes de futuras plazas como ciénaga, fundación o 
barranquilla, las cuales se consideran municipios claves de mucha oportunidad. 
Para fortuna de la empresa Rapimercar S.A, según la revista Dinero en su 
publicación del 14 de junio de 2013 titulada "las 5.000 empresas" elaboraron un ranking 
con la información que las empresas reportaron a las entidades de vigilancia y control para 
el 2012: Superintendencia de Sociedades, Contaduría General de la Nación, 
Superintendencia de la Economía Solidaria, Superintendencia Financiera, entre otras. En 
este sentido, procedieron a determinar un Ranking de acuerdo a la actividad económica de 
las empresas, donde se establecieron varias categorías generales: Agropecuario, Comercio, 
Construcción, Hidrocarburos y servicios petroleros, Industria, Medios, Minería, Servicios, 
Telecomunicaciones y tecnologías de la información y por último Transporte; a cada una de 
estas categorías le establecieron un Ranking, la empresa Rapimercar S.A aparece en la 
categoría de comercio, específicamente en una subcategoría que denominaron Comercio al 
por Menor en donde los primeros 5 lugares esta ocupados por 1) Almacenes Exitos (C), 2) 
Almacenes Exitos (da.1), 3) Carrefour (1), 4) Olimpica y 5) Alkosto-Corbeta, los anteriores 
con unas ventas expresadas en millones empezando con el primero Almacenes Exitos (C) 
10.229.673 millones de pesos en ventas para el año 2012 y el 5) Alkosto-Corbeta con 
2.754.673 millones de pesos para el ario 2012. 
La empresa Rapimercar S.A dentro de la subcategoría de Comercio al por Menor 
ostenta el puesto número 28 con ventas para el 2012 de 79.776 millones de pesos, esto 
122 
quiere decir que dentro de todos los supermercados y otras empresas de Colombia que 
comparten la categoría ésta empresa se encuentra en el lugar número 28, por encima de 
supermercados conocidos a nivel nacional como Más X Menos que ocupa dentro de este 
ranking el puesto 29 y Autoservicios Paraisos, Caribe, Emprender, La Casa de los 
Tenderos, Quiceno y Cia, Impescar OMA (of), Supermercado el Ahorro, entre otros. 
Cabe resaltar que esta posición se alcanzó sólo teniendo tres puntos de ventas y sólo 
en la ciudad de Santa Marta, la amplitud de los mismo en cuanto a metros cuadrados en 
área de sala de ventas le proporcionan a la empresa este nivel de ventas que al sumar los 
tres puntos alcanzan niveles de ventas mayores a supermercados que cuentan con 
sucursales en más de 4 ciudades importantes del país. Es esto entonces el reflejo de la 
importancia de la vida empresarial que ha tenido esta empresa Rapimercar y los resultados 
y posicionamiento que tiene hasta el momento, que sin duda alguna seguirá escalando 
posiciones en la medida que continúen con su política de expansión. 
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Cuadro 4. Etapas, acontecimientos y estrategias empresariales. 
ETAPAS ACONTECIMIENTOS ESTRATEGIA EMPRESARIAL 
Nacimiento 
(1994-1998) 
Apertura Rapimercar Aplicación de Formato de 
Supermercado en el depósito. 
Implementación de los perecederos 
en el depósito estrategia innovadora 
en esa época. 
Ampliar portafolio de productos. 
Estar atentos a los productos que 
ofrecían en la competencia y lo que 
demandaban los clientes. 
Buen trato con los empleados. 
Juventud 
(1998-2008) 
Ampliación de planta 
física, administración de 
procesos, ampliación de 
personal. 
Arriendo de más locales para 
ampliar salas de ventas. 
Introducir portafolio de verduras. 
Delegar y saber hacerlo fue un 
factor de éxito. 
Identificación del área de compras 
como departamento clave para el 
crecimiento. 
Desarrollo de la sala de ventas con 
el apoyo de asesorías externas. 
Madurez 
(2008-2012) 
Apertura de un segundo 
punto de venta 
(Rodadero). 
Trasmitir imagen de precio bajo. 
Conformación de un equipo de 
trabajo comercial altamente 
competitivo. 
Implementación de nuevas 
tecnologías. 
Mejora de procesos administrativos. 




Apertura tercer punto de 
ventas (Terminal 
Transporte) 
Fortalecimiento del área financiera. 
Priorizar y darle más relevancia al 
área comercial. 
Política de expansión clara y 
definida. 
Aumento considerable en el nivel de 
ventas ubicando la empresa en un 
posicionamiento nacional relevante. 
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FORMULARIO DE ENTREVISTA 
¿Cuéntenos sobre su niñez y la relación que usted considera que esta le trajo 
para su futuro como empresario? 
¿Cuál fue la principal razón por la cual decidió hacer empresa? 
¿A partir de qué edad y de qué manera considera que inicio su vida laboral? 
¿De qué manera inicio su primer trabajo, empleo u empresa? 
Relate cada una de esas etapas y negocios que se hicieron para poder llegar a 
donde está ahora la empresa. 
¿De qué manera piensa usted que ha sido el manejo con el recurso humano en su 
trayectoria? 
¿Cuál era el modo en que maneja o manejaba su negocio a lo largo de los anos, 
personalmente, mucha revisión, autoridad, delegar? 
¿En qué momento de su vida sintió que hizo algo diferente a los demás y como 
tomo este nuevo reto? 
¿En qué basaba la toma de decisiones en situaciones relacionadas a márgenes de 
ganancias o pérdidas? , ¿se basaba en la experiencia, se apoyaba con datos o 
simplemente la intuición? 
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¿Qué ventajas identificó con la competencia desde un comienzo y cómo mantuvo 
esta competencia a lo largo de los arios?, ¿de qué manera lo hizo, es decir 
subsistir en el medio? 
¿Qué personas fueron definitivamente relevantes en su proceso empresarial y que 
han dejado huellas en todos estos arios en su concepto? 
¿Cómo se fundó la empresa? 
¿Cómo se constituyó la empresa legalmente? 
¿Número de empleados con los que se conformó la empresa? 
¿Con qué servicios inició la empresa? 
¿Cuáles considera usted fueron los momentos importantes que marearon esta 
etapa de nacimiento? 
¿Cuánto tiempo cree usted que duró esta etapa? 
¿Cuáles considera usted que fueron los momentos más importantes que marcaron 
la etapa de juventud de su empresa? 
¿Cuáles fueron los primeros procedimientos formales que tuvo la empresa? 
¿Cuál fue el primer cambio que sufrió la estructura orgánica de la empresa? 
¿Ha habido diversificación? 
¿Han implementado nuevos servicios? 
¿Se han hecho alianzas? 
¿Se han realizado fusiones? 
¿Cuánto tiempo cree usted que duró esta etapa? 
¿Cuáles considera usted que fueron los momentos más importantes que marcaron 
la etapa de madurez de su empresa? 
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¿En qué momento se robustecen los procesos y procedimientos de la empresa? 
¿Cómo se han asimilado los cambios en la empresa? 
¿Cómo perciben los empleados los cambio de la empresa a causados por el 
entorno? 
¿Qué han hecho para ampliar la demanda de clientes? 
¿Cómo ha sido la evolución de dicha demanda? 
¿Cómo evalúan la calidad del servicio? 
¿Cuánto tiempo cree usted que duró esta etapa? 
¿Cuáles considera usted que fueron los momentos más importantes que marcaron 
la etapa de consolidación de su empresa? 
¿Qué posición tiene la empresa en el sector? 
¿Cuál es el nivel de aceptación que tienen los clientes? 
¿Se han realizado encuestas de satisfacción a los clientes? 
¿Cómo es el desempeño de la empresa a nivel internacional? 
¿Qué tipo de alianzas internacionales tiene la empresa? 
¿Existen políticas orientadas hacia la responsabilidad social dentro de la empresa? 
¿Cuáles son las políticas de responsabilidad social que ésta tiene? 
¿Qué tan fuerte y eficiente es la estructura orgánica de la empresa? 
¿Cuáles han sido los niveles de expansión del mercado de clientes de la empresa? 
¿Cuenta la empresa con credibilidad en el mercado, indique el porcentaje de O a 
100%? 
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LISTADO DE EMPLEADOS A REALIZAR FORMULARIO DE ENTREVISTA 
SUCURSAL CARGOS NOMBRES Y APELLIDOS DIRECCIÓN DE OFICINAS TELÉFONO ANTIGÜEDAD 
Mercado Público Gerente General LILIA VESGA RODRÍGUEZ Calle 12 # 8- 100 4216210 19 
Jefe de Compra de Carnes JOSE VESGA ATUESTA Calle 12 # 8- 100 4216210 19 
Mercado Público Subgerente JOSE VESGA VESGA Calle 12 # 8- 100 4216210 5 
Mercado Público Director Administrativo HARBY AZUERO ARIAS Calle 12 # 8 - 100 3174270267 4 
Mercado Público Gerente Financiero JOSE RAMON SIERRA IGUARAN Calle 12 # 8- 100 3168744396 3 
Mercado Público Jefe de Pagos y Cartera RAQUEL ROMERO PLATA Calle 12 # 8- 100 3176402996 4 
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